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PEDOMAN TRANSLITERASI 
      Pedoman transliterasi yang dipakai dalam penulisan skripsi di fakultas Syariah 
Institut Agama Islam Negeri Surakarta didasarkan pada Keputusan Bersama 
Menteri Agama dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan RI Nomor 158/1987 
dan 0543 b/U/1987 tanggal 22 Januari 1988. Pedoman transliterasi tersebut 
adalah: 
1. Konsonan 
      Fonem konsonan Bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 
dilambangkan dengan huruf, sedangkan dalam transliterasi ini sebagian 
dilambangkan dengan tanda dan sebagian lagi dilambangkan dengan huruf 
serta tanda sekaligus. Daftar huruf Arab dan transliterasinya dengan huruf 
latin adalah sebagai berikut : 
Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 
ا Alif tidak dilambangkan Tidak dilambangkan 
ب Ba B Be 
ت Ta T Te 
ث s\a s\ Es (dengan titik di 
atas) 
ج Jim J Je 
ح H}a H} Ha (dengan titik di 
bawah) 
خ Kha Kh Ka dan ha 
د Dal D De 
ذ z\al z\ Zet (dengan titik di 
atas) 
ر Ra R Er 
ز Zai Z Zet 
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س Sin S Es 
ش Syin Sy Es dan ye 
ص S}ad S} Es (dengan titik di 
bawah) 
ض D}ad D} De (dengan titik di 
bawah) 
ط T}a T} Te (dengan titik di 
bawah) 
ظ Z}a Z} Zet (dengan titik di 
bawah) 
ع „ain …„…. Koma terbalik di 
atas 
غ Gain G Ge 
ف Fa F Ef 
ق Qaf Q Ki 
ك Kaf K Ka 
ل Lam L El 
م Mim M Em 
ن Nun N En 
و Wau W We 
ه Ha H Ha 
ء Hamzah …‟… Apostrop 
ى Ya Y Ye 
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2. Vokal 
      Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia terdiri dari vokal 
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 
a. Vokal Tunggal  
      Vokal Tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau 
harakat, transliterasinya sebagai berikut: 
Tanda Nama Huruf Lain Nama 
 ََ  Fath}ah A A 
 َِ  Kasrah I I 
 َُ  Dammah U U 
Contoh: 
No. Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. بتك Kataba 
2. ركذ Z}ukira 
3. بىذي Yaz}habu 
 
b. Vokal Rangkap 
      Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan 
antara harakat dan huruf maka trasliterasinya gabungan huruf, yaitu: 
Tanda Dan 
Huruf 
Nama Gabungan 
Huruf 
Nama 
ى ......أ Fathah dan ya Ai a dan i 
و ...... أ Fathah dan wau Au a dan u 
      Contoh : 
No. Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. فيك Kaifa 
2. لوح H}aula 
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3. Maddah 
      Maddah atau vokal panjang yang lambangya berupa harakat dan huruf, 
transliterasinya berupa huruf dan tanda sebagai berikut : 
Harakat 
Dan Huruf 
Nama Huruf dan 
Tanda 
Nama 
ي .......أ Fathah dan alif atau ya a> A dan garis di atas 
ي ...... أ Kasrah dan ya i> I dan garis di atas 
و ....... أ Dammah dan wau u> U dan garis di atas 
      Contoh: 
No. Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. لاق Qa>la 
2. ليق Qi>la 
3. لوقي Yaqu>lu 
4. يمر Rama> 
 
4. Ta Marbutah 
      Trasliterasi untuk Ta Marbutah ada dua: 
a. Ta Marbutah hidup atau yang mendapatkan harakat fathah, kasrah atau 
dammah trasliterasinya adalah /t/. 
b. Ta Marbutah mati atau mendapat harakat sukun transliterasinya adalah 
/h/. 
c. Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh kata 
yang menggunakan kata sandang /al/ serta bacaan kedua kata itu terpisah 
maka Ta Marbutah itu ditrasliterasikan dengan /h/. 
Contoh: 
No. Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. لافطلأا ةضور Raud}ah al-at} fa>l raud}atul atfa>l 
2. ةحلط T{alhah 
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5. Syaddah (Tasydid) 
      Syaddah atau Tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan 
dengan sebuah tanda yaitu tanda Syaddah atau Tasydid. Dalam transliterasi 
ini tanda Ssyaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang 
sama dengan huruf yang diberi tanda Syaddah itu. 
      Contoh: 
No. Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. اَنَّ بَر Rabbana 
2.  َلَّز َن Nazzala 
 
6. Kata Sambung 
      Kata sandang dalam bahasa Arab dilambankan dengan huruf yaitu لا . 
Namun dalam transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara kata sandang 
yang diikuti oleh huruf Syamsiyyah dengan kata sandang yang diikuti oleh 
huruf Qamariyyah. 
      Kata sandang yang diikuti oleh huruf Syamsiyyah ditrasliterasikan sesuai 
dengan bunyinya yaitu huruf /l/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf 
yang langsung mengikuti kata sandang itu. Sedangkan kata sandang yang 
diikuti oleh huruf Qamariyyah ditrasliterasikan sesuai dengan aturan yang 
digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya. Baik didikuti dengan huruf 
Syamsiyyah atau Qomariyah, kata sandang ditulis dari kata yang mengikuti 
dan dihubungkan dengan kata sambung. 
      Contoh: 
No. Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1.  ُلُجَّرلا Ar-Rajulu 
2. لجاللا  Al-Jala>lu 
 
7. Hamzah 
      Sebagaimana telah di sebutkan di depan bahwa Hamzah ditranslitesaikan 
denga apostrof, namun itu hanya terletak di tengah dan di akhir kata. Apabila 
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terltak di awal kata maka tidak dilambangkan karena dalam tulisan Arab 
berupa huruf alif. Perhatikan contoh-contoh berikut ini: 
No. Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. لكأ Akala 
2. نوذختأ Ta’khuz}u>na 
3. ؤنلا An-Nau‟u 
 
8. Huruf Kapital 
      Walaupun dalam sistem bahasa Arab tidak mengenal huruf kapital, tetapi 
dalam trasliterinya huruf kapital itu digunakan seperti yang berlaku dalam 
EYD yaitu digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri dan permulaan 
kalimat. Bila nama diri itu didahului oleh kata sandangan maka yang ditulis 
dengan huruf kapital adalah nama diri tersebut, bukan huruf awal atau kata 
sandangnya. 
      Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku bila dalam 
tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan tersebut 
disatukan dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, 
maka huruf kapital tidak digunakan. 
      Contoh: 
No.  Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. لوسر لاإ محمد امو Wa ma> Muhaamdun illa> rasu>l 
2.  ّٰللا دملحانمياعلا  ر  Al-hamdu lillhi rabbil 'a>lami>na 
 
9. Penulisan Kata 
      Pada dasarnya setiap kata baik fi‟il, isim maupun huruf ditulis terpisah. 
Bagi kata-kata tetentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang sudah 
lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang 
dihilangkan maka penulisan kata tersebut dalam transliterasinya bisa 
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dilakukan dengan dua cara yaitu bisa dipisahkan pada setiap kata atau bisa 
dirangkaikan. Contoh: 
No.  Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1.  ّٰللا نإونقزارلا ر خ وهو  Wa innalla>ha lahuwa khair ar-ra>ziqi>n/ Wa 
innalla>ha lahuwa khairur-ra>ziqi>n 
2. نازيميا و ليكلا اوف وأف Fa aufu> al-Kaila wa al-mi>za>na/ Fa aufulkaila 
wal mi>za>na 
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ABSTRAK 
      Noni Dwi Marginingsih, NIM 162111174: “Praktik Sistem Komisi MLM 
Syariah PT.  HNI-HPAI dalam Perspektif Hukum Islam (Studi Kasus Halal 
Mart HNI-HPAI Sragen).” 
 
     Bisnis yang diikuti oleh banyak orang hingga sekarang adalah bisnis dengan 
sistem MLM (Multi Level Marketing) yang merupakan salah satu cabang dari 
direct selling. Multi Level Marketing (MLM) adalah sebuah sistem pemasaran 
modern melalui jaringan distribusi yang dibangun secara permanen dengan 
memposisikan pelanggan perusahaan sekaligus sebagai tenaga pemasaran. Ketika 
agen melakukan penjualan produk dan melakukan pembinaan terhadap mitra 
maka perusahaan akan memberikan imbalan berupa insentif bonus, dan komisi 
sebagai ucapan terimakasih dari perusahaan. Namun, rentan terjadi kecurangan 
dalam pembagian komisi terhadap pembinaan mitra serta pada perekrutan mitra 
baru tidak dijelaskan terkait pembagian komisi. 
       Bermula dari permasalahan tersebut, penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui bagaimana praktik sistem komisi pada bisnis Multi Level Marketing 
(MLM) Syariah HNI-HPAI di Sragen dan untuk mengetahui bagaimana praktik 
sistem komisi pada bisnis Multi Level Marketing (MLM) Syariah HNI-HPAI di 
Sragen dalam perspektif hukum Islam. 
      Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif. Peneliti terjun ke 
lapangan, mempelajari suatu proses atau penemuan yang terjadi secara alami, 
mencatat, menganalisis, menafsirkan dan melaporkan serta menarik kesimpulan-
kesimpulan dari proses tersebut. Penulis memanfaatkan buku-buku, hasil 
penelitian terdahulu, jurnal, artikel, dan internet yang digunakan untuk menelaah 
hal-hal yang berkenaan dengan bisnis multi level marketing HNI-HPAI dan 
praktik sistem komisi HNI-HPAI. 
      Hasil penelitian menunjukkan bahwa praktik sistem komisi pada perusahaan 
HNI-HPAI Halal Mart Sragen belum sesuai dengan sighat dalam rukun ujrah 
karena dalam ijab qabul perekrutan agen tersebut tidak dijelaskan besaran upah 
yang akan diterima. Selain itu, praktik sistem komisi perusahaan HNI-HPAI juga 
telah sesuai dengan rukun syarat ju‟alah, kaidah fiqh muamalah dan kriteria 
pembagian insentif dalam MLM syariah yang dibuktikan dengan sistem komisi 
yang diberikan perusahaan kepada setiap agen HNI-HPAI berdasarkan prinsip 
keadilan, dan berdasarkan prestasi kerja yang dilakukan setiap agen. Praktik 
sistem komisi pada perusahaan HNI-HPAI Halal Mart Sragen sudah cukup baik 
menurut Fatwa DSN-MUI. Namun, perlu adanya perbaikan dalam perlindungan 
downline atas upline yang tidak amanah dalam memenuhi tugas sebagai 
pemimpin dan juga pembina bagi para mitra (downline). Jadi komisi yang 
didapatkan oleh agen benar-benar halal dan thoyyib sesuai dengan prestasi 
kerjanya. 
Kata Kunci: Bisnis Multi Level Marketing, Sistem Komisi, Tinjauan Hukum 
Islam. 
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ABSTRACT 
       Noni Dwi Marginingsih, NIM 162111174: “Sharia MLM Commission 
Practices of PT. HNI-HPAI Perspective Islamic Law (Case Study in HNI-
HPAI Sragen Halal Mart)” 
       Business that was followed by many people until now is business with the 
MLM system (Multi Level Marketing) which is one branch of direct selling. Multi 
Level Marketing (MLM) is a modern marketing system through a distribution 
network that is built permanently by positioning the company's customers as well 
as marketing personnel. When agents sell products and provide guidance to 
partners, the company will provide rewards in the form of bonus incentives, and 
commissions as a thank you from the company. However, there is a possibility of 
fraud in the distribution of commissions and bonuses for coaching partners and 
the recruitment of new partners is not explained related to the distribution of 
commissions. 
       Starting from these problems, this research was conducted to find out how the 
commission system practices in the HNI-HPAI Sharia Multi Level Marketing 
(MLM) business in Sragen and to find out how the commission system practices 
in the HNI-HPAI Sharia Multi Level Marketing (MLM) business in Sragen 
perspective Islamic law. 
       This study used qualitative research methods. Researchers go into the field, 
learn a process or discovery that occurs naturally, record, analyze, interpret and 
report and draw conclusions from the process. The author utilizes books, previous 
research results, journals, articles, and the internet that are used to examine 
matters relating to the multi-level marketing business of HNI-HPAI and the 
practice of the HNI-HPAI commission system. 
       The results showed that the commission system practices at HNI-HPAI 
company Sragen Halal Mart were in accordance with the Ujrah provisions, 
Ju'alah requirements, muamalah fiqh rules and incentive sharing criteria in sharia 
MLM as evidenced by the commission system provided by the company to each 
HNI-HPAI agent based on the principle of fairness, and based on work 
performance performed by each agent. The commission system practices at the 
HNI-HPAI Halal Mart Sragen company are in accordance with the DSN-MUI 
Fatwa. However, there needs to be an improvement in downline protection for 
unsafe uplines in fulfilling their duties as leaders and coaches for the partners 
(referrals). So the commission earned by the agent is truly halal and thoyyib in 
accordance with his work performance. 
Keywords: Multi Level Marketing Business, Commission System, Islamic Law 
Review. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Muamalah adalah aturan-aturan (hukum) Allah untuk mengatur manusia 
dalam kaitannya dengan urusan duniawi dalam pergaulan sosial.
1
 Manusia 
dalam pelaksanaannya sebagai khalifah Allah di muka bumi, dibebani 
kewajiban untuk saling membantu dan bekerjasama terutama dalam 
melakukan kegiatan ekonomi berdasarkan persamaan dan persaudaraan. 
Untuk itu Allah memerintahkan kepada umatnya untuk melakukan usaha 
yang produktif untuk memenuhi kebutuhan hidupnya. 
Seiring dengan perkembangan zaman dalam wujud interaksi sosial-
budaya antar bangsa-bangsa semakin mempercepat laju perubahan sosial. Di 
negara-negara Islam, termasuk Indonesia dengan semakin cepatnya laju 
perubahan social menimbulkan kesenjangan antara nilai lama dengan nilai 
baru dan memunculkan persoalan bagi hukum Islam (fikih).
2
 Perkembangan 
ekonomi tidak lepas dengan kegiatan bisnis sebagai salah satu lahan untuk 
mencari penghasilan.
3
 Salah satu bisnis yang marak dilakukan adalah bisnis 
dengan sistem MLM (Multi Level Marketing) yang merupakan salah satu 
cabang dari direct selling. Multi Level Marketing (MLM) adalah sebuah 
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sistem pemasaran modern melalui jaringan distribusi yang dibangun secara 
permanen dengan memposisikan pelanggan perusahaan sekaligus sebagai 
tenaga pemasaran. Menurut Yusuf, bahwa MLM dikatakan sebagai network 
marketing  karena merupakan sebuah jaringan kerja pemasaran yang di 
dalamnya terdapat sejumlah orang yang melakukan proses pemasaran 
produk/jasa.
4
 
Konsep MLM pertama dicetuskan oleh Nutrilite, sebuah perusahaan 
Amerika Serikat pada tahun 1939.
5
 Praktik bisnis MLM ini masuk ke 
Indonesia sekitar tahun 80-an, kemudian terus marak dan subur menjamur 
dan bertambah lagi setelah adanya badai krisis moneter dan ekonomi. 
Perusahaan yang terjun didunia MLM yang memanfaatkan momentum dan 
situasi krisis untuk menawarkan solusi bisnis perusahaan asing maupun local. 
Kemunculan tren strategi pemasaran didunia bisnis modern berupa multi level 
marketing ini memang sangat menguntungkan pengusaha dengan adanya 
penghematan biaya dalam iklan, promosi, dan lainnya. Disamping 
menguntungkan para distributor sebagai simsar (makelar / broker / mitrakerja 
/ agen / distributor) yang ingin bekerja secara mandiri dan bebas.
6
 Dalam 
istilah MLM, anggota dapat disebut pula sebagai distributor atau mitra niaga.
7
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Bisnis pada umumnya dan pemasaran khususnya dalam kajian hukum 
Islam pada dasarnya termasuk kategori kajian muamalat yang hukum asalnya 
adalah boleh berdasarkan kaedah Fiqh:
8
 
 َلأااَهِْيْرَْتَ ىَلَع ٌلِْيلَد َّلُدَي ْنَأ َّلاإ ُةَحَبَِلإا ِةَلَماَعُمْلا َفَ ُلْص  
Artinya: “Hukum asal dalam semua bentuk muamalah adalah boleh 
dilakukan kecuali ada dalil yang mengharamkannya”. 
 
Hukum Islam sangat memahami karakteristik muamalah dan 
perkembangan sistem serta budaya bisnis akan selalu berubah secara cepat 
dan dinamis. Oleh karena itu berdasarkan kaedah fiqh di atas, maka terlihat 
bahwa  Islam memberikan jalan bagi manusia untuk melakukan berbagai 
improvisasi dan inovasi melalui sistem, teknik, dan mediasi dalam melakukan 
perdagangan.
9
 
Beberapa petunjuk dari ayat Al-Qur‟an dan Hadis Nabi dapat 
dikemukakan, di antaranya ialah firman Allah SWT: 
اَوِّبرلا َمَّرَحَو َعيَبْلا ُ َّللا َّلَحَأَو...(:ةرقبلا572)  
Artinya : Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba. 
 
 ِناَوْدُعْلاَو ِْثِْلإا ىَلَع اْو ُنَواَع َت َلاَو ىَوْق َّ تْلاَو ِِّبْلا ىَلَع اْو ُنَواَع َتَو...:ةدئاميا(5)  
Artinya : Tolong menolonglah atas kebaikan dan taqwa dan jangan tolong 
menolong atas dosa dan permusuhan. 
 
Berdasarkan ayat Al-Quran di atas dapat diketahui bahwa Islam 
menganjurkan agar pemeluknya melakukan bisnis dengan cara yang halal dan 
menghindari yang haram. Islam mempunyai prinsip-prinsip tentang 
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pengembangan sistem bisnis yaitu harus terbebas dari unsur  dharar (bahaya), 
jahalah (ketidakjelasan) dan zhulm ( merugikan atau tidak adil terhadap salah 
satu pihak). Oleh karena itu, sistem pemberian bonus harus adil, tidak 
menzalimi dan tidak hanya menguntungkan orang yang di atas.
10
 Dengan 
demikian Islam tidak menghendaki pemeluknya melakukan hal-hal yang 
tidak sesuai dengan ajarannya, seperti praktik maisyir, gharar, haram, riba, 
dan batil, tetapi Islam menyuruh kita agar mencari rezeki yang halal.
11
 
Multi level marketing adalah bisnis yang dibangun berdasarkan formasi 
jaringan tertentu; bisa top-down (atas-bawah) atau left-right (kiri-kanan), 
dengan kata lain, vertikal atau horizontal; atau perpaduan antara keduanya. 
Namun formasi seperti ini tidak akan hidup dan berjalan, jika tidak ada 
benefit (keuntungan), yang berupa bonus. Bentuk bonus tersebut dapat berupa 
potongan harga, bonus pembelian langsung, dan bonus 
jaringan/kepemimpinan.
12
 Adanya bonus kepemimpinan tersebut dalam 
perusahaan HPAI merupakan sebuah ketidakadilan, mengingat insentif 
tersebut diambil dari prosentasi pencapaian target down-linenya, sehingga 
terdapat peluang bagi up-line yang tidak melakukan pembinaan terhadap 
down-linenya, akan tetapi tetap mendapatkan bonus kepemimpinan tersebut. 
Perusahaan Herba Penawar Al-Wahida Indonesia (HPAI) adalah 
perusahaan MLM asal Malaysia yang berkembang di Indonesia yang bercitra 
dan berprinsip Islami dalam menjalankan operasionalnya. Tidak berbeda 
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  Ibid., hlm. 73. 
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dengan perusahaan yang menggunakan sistem Multi Level Marketing (MLM) 
lain, perusahaan ini menerapkan sistem bonus yang menitikberatkan terhadap 
besarnya kuantitas penjualan yang telah dicapai oleh para agen atau member. 
Akan tetapi pedoman dalam pembagian sistem bonus/komisi/upah terdapat 
dalam firman Allah SWT: 
 ْوُّدَر ُتَسَو َنْو ُنِمْؤُمْلاَو ُُولْوُسَرَو ْمُكَلَمَع ُ َّللا ىَر َيَسَف اْوُلَمْعا ِلُقَو ِإ َن َلَ ِِلاَع  َه َّشْلاَو ِبْيَغْلاا ِةَد ُئِّب َن ُي َف ْمُك
 َنوُلَمْع َت ْمُت ْ نُك َابِ.:ةبوتلا(502)  
Artinya: “Dan katakanlah: Bekerjalah kamu, maka Allah dan Rasul-Nya 
serta orang-orang Mukmin akan melihat pekerjaanmu itu, dan kamu akan 
dikembalikan kepada (Allah) yang mengetahui akan yang ghaib dan yang 
nyata, lalu diberikan-Nya kepada kamu apa yang telah kamu kerjakan.”  
 
 ْنِم َص َلِمَعاًاِلح  َذ ن ِّم ِنَسْحَِبِ ْمُىَرْجَأ ْمُه َّ ن َِيزْجََنلَو ,ًةَبَِّيط ًةوَيَح ُوَّن َيِيْحُنَل َف ٌنِمْؤُم َوُىَو ىَث ُْنأ َْوأ ٍرَك
 َنْوُلَمْع َي اْو ُناَك اَم.:لحّنلا(77)  
Artinya: “Barangsiapa yang mengerjakan amal soleh, baik laki-laki maupun 
perempuan dalam keadaan beriman, maka sesungguhnya akan Kamu berikan 
kepadanya kehidupan yang baik dan sesungguhnya akan Kami beri balasan 
kepada meraka dengan pahala yang lebih baik dari apa yang telah mereka 
kerjakan.” 
 
Dari penjelasan firman Allah SWT di atas dapat disimpulkan bahwa upah 
dalam konsep Islam memiliki dua aspek, yaitu dunia dan akhirat.
13
 Dalam 
Islam, seorang pekerja atau buruh dituntut untuk memperoleh hak dan 
kewajiban dalam memperoleh upah secara adil dari majikan atau seseorang 
yang mempekerjakan. 
Sistem bonus dalam perusahaan MLM satu dengan yang lainnya 
terkadang tidak sama,
14
 terlepas dari perusahaan tersebut apakah 
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 Dewi Nurjulianti, Muhammad sebagai Seorang Pedagang (Jakarta: Penebar Swadaya, 
2000), hlm. 295. 
14
  Ahmad Wardi Muslich, Fiqh Muamalat (Jakarta: Amzah, 2017), Hlm. 615. 
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mengindahkan nilai Islam dalam menjalankan sistem operasionalnya atau 
tidak. Melihat konteks perusahaan yang profit oriented perusahaan MLM 
termasuk HPAI juga berbeda pandangan dengan hukum Islam yang sama 
sekali tidak mendukung sistem yang hanya menguntungkan satu pihak saja 
dan menganjurkan kepada prinsip yang tidak mementingkan keuntungan 
tetapi telah mementingkan kebaikan bersama dunia dan akhirat. 
Perusahaan HPAI dalam perekrutan mitra baru hanya dengan 
menceritakan manfaat produk, membangun kepercayaan, membangun 
kebutuhan, dan memberikan solusi terbaik dari suatu masalah, tanpa 
menjelaskan besaran komisi atau bonus yang akan didapatkan calon mitra 
baru ketika bergabung dalam keanggotaan. Melalui tahap-tahap tersebut 
seorang anggota dalam merekrut mitra baru dengan menggali informasi 
seputar kebutuhan calon mitra seperti kebutuhan kesehatan, finansial, dan 
ilmu kemudian menawarkan sebuah solusi atas kebutuhan tersebut tanpa ada 
unsur pemaksaan di dalamnya. Seorang agen yang mengajak gabung mitra 
baru tersebut tidak memberitahukan seberapa besaran komisi, dari mana 
komisi diperoleh, dan bagaimana komisi itu diperoleh, kecuali mitra tersebut 
menanyakan seputar hal tersebut. 
Melihat fenomena tersebut, maka inilah yang akan diteliti lebih lanjut 
mengenai praktik sistem komisi pada PT. Herba Penawar Al-Wahida 
Indonesia (HPAI) di Sragen. Peneliti tertarik mengkaji lebih lanjut apakah 
PT. Herba Penawar Al-Wahida Indonesia (HPAI) dalam praktik sistem 
operasional komisinya telah benar-benar sesuai dengan prinsip Islam yaitu 
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fiqh muamalah dan Fatwa Dewan Syari‟ah Nasional-MUI NO. 75/DSN-
MUI/VII/2009 tentang Pedoman Penjualan Langsung Berjenjang Syari‟ah 
ataukah belum. Sehingga terdapat kejelasan bagi masyarakat secara umum 
dan perusahaan pada khususnya, agar bisa menjalankan sistem operasional 
yang benar sesuai dengan prinsip Islam dan peraturan yang berlaku. 
Berdasarkan uraian diatas, maka peneliti tertarik untuk mengambil 
penelitian dengan judul “Praktik Sistem Komisi Pada MLM Syari’ah PT. 
HNI-HPAI dalam Perspektif Hukum Islam (Studi Kasus Halal Mart 
HNI-HPAI Sragen)”. 
 
B. Rumusan Masalah 
      Berdasarkan latar belakang masalah di atas maka timbul permasalahan, 
sebagai berikut:  
1. Bagaimana praktik sistem komisi Multi Level Marketing Syari‟ah PT. 
Halal Network Internasional Herba Penawar Al-Wahida Indonesia di Halal 
Mart HNI-HPAI Sragen? 
2. Bagaimana praktik sistem komisi Multi Level Marketing Syari‟ah PT. 
Halal Network Internasional Herba Penawar Al-Wahida Indonesia di Halal 
Mart HNI-HPAI Sragen dalam perspektif hukum Islam? 
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C. Tujuan Penelitian 
      Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka penelitian ini bertujuan: 
1. Untuk mengetahui praktik sistem komisi MLM Syari‟ah PT.HNI-HPAI di 
Halal Mart HNI-HPAI Sragen. 
2. Untuk mengetahui sistem komisi MLM Syari‟ah PT. HNI-HPAI di Halal 
Mart HNI-HPAI Sragen daalm perspektif hukum Islam. 
 
D. Manfaat Penelitian 
      Penelitian yang dilakukan ini mempunyai manfaat bukan untuk penulis 
saja, melainkan diharapkan berguna juga untuk pihak-pihak lain. 
1. Manfaat Teoritis 
a. Memberikan sumbangan pemikiran bagi pengembangan ilmu syari‟ah 
pada umumnya dan muamalah pada khususnya yang berkaitan dengan 
hukum Islam mengenai multi level marketing PT. Herba Penawar Al-
Wahida Indonesia. 
b. Memberikan wawasan baru tentang multi level marketing PT. Herba 
Penawar Al-Wahida Indonesia. 
2. Manfaat Praktis 
      Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan dan 
sumbangan pemikiran bagi pihak yang berkepentingan, serta dapat 
dijadikan acuan bagi perusahaan yang menggunakan sistem multi level 
marketing khususnya pada PT. Halal Network Internasional Herba 
Penawar Al-Wahida Indonesia (HPAI) untuk tetap berpegang teguh pada 
9 
 
 
 
prinsip syari‟ah dan menerapkan bisnisnya sesuai dengan aturan yang 
berlaku. 
 
E. Kerangka Teori 
Ujrah dalam Kamus Ekonomi Islam adalah imbalan, upah, transaksi uang 
dengan tenaga kerja.
15
 Ujrah dalam bahasa Arab mempunyai arti yang sama, 
yaitu upah atau upah dalam sewa menyewa, sehingga pembahasan mengenai 
ujrah ini termasuk dalam pembahasan ijarah, yang mana ijarah sendiri 
mempunyai arti sendiri. Secara etimologi ijarah adalah masdar dari kata   َرََجأ-  
رجأي (ajara – ya‟jiru), yaitu upah yang diberikan sebagai kompensasi sebuah 
pekerjaan. Al-ajru berarti upah atau imbalan untuk sebuah pekerjaan.
16
 
Sedangkan secara istilah ijarah adalah akad pemindahan hak guna (manfaat) 
suatu barang atau jasa dalam waktu tertentu dengan adanya pembayaran upah 
(ujrah), tanpa diikuti dengan pemindahan kepemilikan atas barang itu sendiri. 
Hal yang harus diperhatikan dalam akad ini dalah bahwa pembayaran oleh 
penyewa merupakan timbal balik dari manfaat yang telah ia nikmati. Maka 
yang menjadi objek dalam akad ijarah adalah manfaat itu sendiri, bukan 
bendanya. Dalam akad ijarah tidak selamanya manfaat diperoleh dari sebuah 
benda, akan tetapi juga bisa berasal dari tenaga manusia. Ijarah dalam 
pengertian ini bisa disamakan dengan upah-mengupah.
17
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  Dwi Suwiknyo, Kamus Lengkap Ekonomi Islam (Yogyakarta: Total Media, 2009), hlm. 261. 
16
 Imam Mustofa, Fiqh Muamalah Kontemporer (Depok: PT Rajagrafindo Persada, 2016), 
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  Yazid Afandi, Fiqh Muamalah dan Implementasinya Dalam Lembaga Keuangan Syariah 
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Pemberian upah atau imbalan dalam ijarah berupa sesuatu yang bernilai, 
baik berupa uang ataupun jasa, yang tidak bertentangan dengan kebiasaan 
yang berlaku. Dalam bentuk ini imbalan ijarah bisa saja berupa benda 
material untuk sewa rumah atau gaji seseorang ataupun berupa jasa 
pemeliharaan dan perawatan sesuatu sebagai ganti sewa atau upah, asalkan 
dilakukan atas kerelaan dan kejujuran. Imbalan ijarah diberikan harus 
berdasarkan dengan jerih payah atau prestasi yang telah dicapai, sebagaimana 
imbalan yang diberikan terhadap seseorang yang melakukan kegiatan-
kegiatan halal lainnya.
18
 
MLM adalah suatu bentuk kerjasama yang dilakukan oleh beberapa 
orang dibidang perdagangan/ pemasaran suatu produk/jasa dengan mengajak 
orang lain untuk ikut bergabung dalam kelompoknya. Sedangkan MLM 
syari‟ah adalah pemasaran berjenjang banyak yang menggunakan konsep 
syari‟ah, baik dari skema maupun produk yang dijual. Bisnis MLM ini dalam 
kajian fiqh kontemporer dapat ditinjau dari dua aspek, yaitu; produk barang 
atau jasa yang dijual dan cara ataupun sistem penjualan (selling/marketing). 
19
 
Perusahaan yang menjalankan bisnisnya dengan sistem MLM tidak 
hanya menjalankan penjualan produk barang, tetapi juga produk jasa, yaitu 
jasa marketing yang berlevel-level dengan imbalan berupa marketing fee, 
bonus, dan sebagainya bergantung level, prestasi penjualan, dan status 
keanggotaan distributor. Pekerjaan samsarah/simsar berupa makelar, 
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  Helmi Karim, Fiqh Muamalah, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2002), hlm. 36. 
19
  Imam Mas Arum, “Multi Level Marketing (MLM) Syari‟ah: Solusi Praktis Menekan Praktik 
Bisnis Riba, Money Game”, Maqasid, Vol. 3 No. 1 (Salatiga: Fakultas Ekonomi Bisnis Islam 
IAIN Salatiga, Juli 2012), hlm. 39. 
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distributor, mitra kerja, agen, dan sebagainya dalam fiqh Islam adalah 
termasuk akad Ijarah, yaitu suatu transaksi memanfaatkan jasa orang dengan 
imbalan. Distributor dan perusahaan harus jujur, ikhlas, transparan, tidak 
menipu, dan tidak menjalankan bisnis yang haram dan syubhat.
20
 
Untuk mengarahkan dan menjamin ke arah kemaslahatan dalam 
bermuamalah melalui MLM, Dewan Syariah Nasional  MUI Pusat telah 
mengeluarkan fatwa tentang MLM dengan nama Penjualan Langsung 
Berjenjang Syariah (PLBS) No 75 Tahun 2009. DSN MUI menetapkan 
sebagai berikut :  
1. Produk yang dipasarkan harus berkualitas, halal, thayyib dan menjauhi 
syubhat (Syubhat adalah sesuatu yang masih meragukan). 
2. Sistem akadnya harus memenuhi kaedah dan rukun jual beli sebagaimana 
yang terdapat dalam hukum Islam (fiqh muamalah). 
3. Operasional, kebijakan, corporate culture, maupun sistem akuntansinya 
harus sesuai syari‟ah. 
4. Strukturnya memiliki Dewan Pengawas Syari‟ah (DPS) yang terdiri dari 
para ulama  yang memahami masalah ekonomi. 
5. Formula insentif harus adil, tidak menzalimi dan berorientasi 
kemaslahatan/falah. 
6. Tidak ada excessive mark up harga barang (harga barang di mark up 
sampai dua kali lipat), sehingga konsumen dan anggota terkena praktek 
                                                          
20
  Setiawan Budi Utomo, Fiqh Aktual…, hlm. 102-106. 
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terlarang dalam bentuk ghabn fahisy dengan harga yang amat mahal, 
tidak sepadan dengan kualitas dan manfaat yang diperoleh. 
7. Bonus yang diberikan harus jelas angka nisbahnya sejak awal. 
8. Tidak ada eksploitasi dalam aturan pembagian bonus antara  orang yang 
awal menjadi anggota dengan yang akhir. 
9. Pembagian bonus harus mencerminkan usaha masing-masing anggota. 
10. Tidak menitik beratkan  barang-barang tertier ketika ummat masih 
bergelut dengan pemenuhan kebutuhan primer. 
11. MLM tidak boleh menggunakan sistem piramida yang merugikan orang 
yang paling belakangan masuk sebagai member. 
12. Cara penghargaan kepada mereka yang berprestasi tidak boleh 
mencerminkan hura-hura dan  pesta yang tidak syari‟ah.21 
 
F. Tinjauan Pustaka 
Skripsi tentang Multi Level Marketing ini bukan merupakan yang 
pertama, akan tetapi telah ada penelitian yang mengkajinya, oleh karena itu, 
penulis mempelajari hasil penelitian yang ada kaitannya dengan judul skripsi 
sebagai bahan rujukan dan sekaligus untuk menemukan aspek perbedaan 
antara peneliti yang telah ada. Berdasarkan pencarian atau penelusuran yang 
dilakukan, terdapat beberapa skripsi terdahulu yang sealur dengan tema 
kajian yang akan diteliti oleh peneliti, diantaranya: 
                                                          
21
 Fatwa DSN-MUI No. 75/DSN-MUI/VII/2009, hlm. 813. 
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Skripsi Ida Handayani, mahasiswi Fakultas Syariah dan Hukum, 
Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta yang berjudul “Sistem 
Penjualan Langsung Berjenjang Syariah (Studi Komparatif Fatwa No. 
83/DSN/MUI/VI/2002 dengan Fatwa Syaikh Sholih Al-Munajjid No. 170594 
dalam Kitab Fatwa Al-Islam As-Sual Wa Al-Jawab)”. Penelitian ini memiliki 
persamaan dengan penelitian yang akan saya lakukan adalah sama-sama 
membahas tentang penjualan langsung berjenjang syariah atau Multi Level 
Marketing. Perbedaannya adalah bahwa saudari Ida Handayani meneliti 
tentang sistem penjualan langsung berjenjang syariah dengan 
membandingkan atau studi komparatif antara Fatwa No. 
83/DSN/MUI/VI/2102 Dengan Fatwa Syaikh Sholih Al-Munajjid No. 170594 
Dalam Kitab fatwa Al-Islam As-Sual Wa Al-Jawab), sedangkan penelitian 
saya terkait dengan praktik sistem komisi pada PT. HPAI menurut fiqh 
muamalah dan Fatwa DSN-MUI No.75/DSN-MUI/VII/2009. Hasil penelitian 
saudari Ida Handayani dapat disimpulkan sistem penjulan langsung 
berjenjang syariah terdapat dua pendapat, yang pertama DSN-MUI 
menyetarakan Penjualan Langsung Berjenjang dengan akad tijarah, 
sedangkan menurut Syaikh Shalih al-Munajjid menyetarakan dengan akad 
wakalah serta beberapa ketentuan di dalamnya.
22
 
Skripsi saudari Sarah Mutiarani, mahasiswi Fakultas Syariah, Institut 
Agama Islam Negeri Surakarta yang berjudul “Bisnis Multi Level Marketing 
                                                          
22
  Ida Handayani, “Sistem Penjualan Langsung Berjenjang Syariah (Studi Komparatif Fatwa 
No. 83/DSN/MUI/VI/2102 Dengan Fatwa Syaikh Sholih Al-Munajjid No. 170594 Dalam Kitab 
fatwa Al-Islam As-Sual Wa Al-Jawab)”, Skripsi, 2015, Fakultas Syariah dan Hukum, Universitas 
Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta. 
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Oriflame Menurut Tinjauan Hukum Islam”. Penelitian ini memiliki 
persamaan dengan penelitian yang akan saya lakukan adalah sama-sama 
membahas tentang Multi Level Marketing, akan tetapi mempunyai perbedaan 
yaitu pada objek yang diteliti. Saudari Sarah Mutiarani meneliti tentang Multi 
Level Marketing  pada Oriflame, sedangkan penelitian saya terkait dengan 
praktik sistem komisi pada PT. HPAI menurut fiqh muamalah dan Fatwa 
DSN-MUI No.75/DSN-MUI/VII/2009. Hasil penelitian saudari Sarah 
Mutiarani dapat disimpulkan bahwa mekanisme sistem kerja bisnis MLM 
Oriflame pada umumnya adalah menjual, mengajak, dan mengajarkan, 
membangun organisasi, serta membina dan memotivasi. Pandangan Islam 
terhadap bisnis MLM Oriflame adalah boleh dilakukan karena termasuk 
dalam kategori muamalah yang hukum asalnya mubah (boleh) sampai ada 
dalil yang melarangnya.
23
 
Skripsi Ziana Rifda, mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, 
Institut Agama Islam Negeri Tulungagung yang berjudul “Strategi Pemasaran 
Multi Level Marketing (MLM) Syariah Paytren Dalam Meningkatkan 
Kepuasan Konsumen Di Tulungagung”. Penelitian ini memiliki persamaan 
dengan penelitian yang akan saya lakukan adalah sama-sama membahas 
tentang Multi Level Marketing (MLM), akan tetapi mempunyai perbedaan 
yaitu saudari Ziana Rifda meneliti tentang strategi pemasaran MLM dalam 
meningkatkan kepuasan konsumen, sedangkan penelitian saya terkait dengan 
                                                          
23
  Sarah Mutiarani, “Bisnis Multi Level Marketing Oriflame Menurut Tinjauan Hukum Islam”, 
Skripsi, 2017, Jurusan Hukum Ekonomi Syari‟ah Fakultas Syariah Institut Agama Islam Negeri 
Surakarta. 
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praktik sistem komisi pada PT. HPAI menurut fiqh muamalah dan Fatwa 
DSN-MUI No.75/DSN-MUI/VII/2009. Hasil penelitian saudari Ziana Rifda 
dapat disimpulkan bahwa strategi yang dilakukan oleh mitra Paytren terdiri 
dari: perekrutan mitra, pemasaran barang, jenjang karir, pelatihan mitra, 
Money game. Berdasarkan pengamatan dilapangan bahwa promosi dan 
pelatihan mitra lebih diprioritaskan dibandingkan yang lainnya karena dapat 
memuaskan konsumen dan kebutuhannya terpenuhi sesuai dengan yang 
diinginkan. Kendala yang dialami mitra Paytren dalam melakukan strategi 
pemasaran MLM syariah adalah kurangnya komunikasi pemasaran, 
banyaknya masyarakat yang masih ragu dengan produk paytren, menganggap 
bahwa harga untuk membeli aplikasi masih mahal, dan sistem jaringannya 
dianggap money game.
24
 
Skripsi Samsul Muarif, seorang mahasiswa di UIN Sunan Kalijaga 
Yogyakarta dengan judul “Konsep Multi Level Marketing dalam Tinjauan 
Hukum Islam”. Penelitian ini memiliki persamaan dengan penelitian yang 
akan saya lakukan adalah sama-sama membahas tentang Multi Level 
Marketing (MLM), akan tetapi mempunyai perbedaan yaitu saudara Samsul 
Muarif meneliti tentang konsep Multi Level Marketing secara umum yang 
ditinjau dari hukum Islam, sedangkan penelitian saya terkait dengan praktik 
sistem komisi pada PT. HPAI menurut fiwh muamalah dan Fatwa DSN-MUI 
No.75/DSN-MUI/VII/2009. Hasil penelitian Samsul Muarif ini 
                                                          
24
  Ziana Rifda, “Strategi Pemasaran Multi Level Marketing (MLM) Syariah Paytren Dalam 
Meningkatkan Kepuasan Konsumen Di Tulungagung”, Skripsi, 2018, Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Islam, Institut Agama Islam Negeri Tulungagung. 
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menyimpulkan bahwa pandangan hukum Islam terhadap bisnis MLM (Multi 
Level Marketing) adalah salah satu cara untuk memasarkan atau 
mendistribusikan produknya kepada pelanggan eceran dengan 
memberdayakan distributor independennya untuk melaksanakan tugas 
pemasaran tanpa campur tangan langsung dari perusahaan. Sistem 
pembentukan jaringan secara berlevel tidak mempengaruhi segmen pasar 
psikografis bagi anggota lain, dan bagi anggota jaringan baru mempunyai 
kesempatan sama dengan anggota lama untuk meraih level yang lebih atas 
tanpa diskriminasi. Sistem pemberian bonus yang terdapat dalam MLM dapat 
dilihat dengan jelas dan tidak mengandung keraguan. Jadi sistem pemberian 
bonus dalam MLM terbebas dari unsur gharar.
25
 
Skripsi Muhammad Amin, mahasiswa di IAIN Purwokerto Jurusan 
Ekonomi Syari‟ah dengan judul “Strategi Pemasaran MLM (Multi Level 
Marketing) Perspektif Ekonomi Islam”. Penelitian ini memiliki persamaan 
dengan penelitian yang akan saya lakukan adalah sama-sama membahas 
tentang Multi Level Marketing (MLM), akan tetapi mempunyai perbedaan 
yaitu saudara Muhammad Amin meneliti tentang strategi pemasaran MLM 
PT. Natural Nusantara cabang Purwokerto terhadap ekonomi Islam, 
sedangkan penelitian saya terkait dengan praktik sistem komisi pada PT. 
HPAI menurut fiqh muamalah dan Fatwa DSN-MUI No.75/DSN-
MUI/VII/2009. Penelitian Muhammad Amin dapat disimpulkan bahwa  
strategi pemasaran yang digunakan PT. Natural Nusantara cabang Purwokerto 
                                                          
25
  Samsul Muarif, “Konsep Multi Level Marketing dalam Tinjauan Hukum Islam”, Skripsi, 
2010, UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta. 
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tersebut tidak terdapat sistem money game. Komitmen perniagaan dalam PT. 
Natural Nusantara cabang Purwokerto berdasarkan asas tolong menolong 
dalam kebajikan dan taqwa menjadi falsafah dalam gerakan pemasaran 
produk (sudah mendapat izin dari BPOM dan sertifikasi halal dari MUI).
26
 
Skripsi Niyati Mufidah Ayyudiana, Jurusan Hukum Bisnis Syari‟ah 
Fakultas Syari‟ah Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang, 
yang berjudul “Bisnis Multi Level Marketing (MLM) K-Link Menurut 
Hukum Islam”. Dalam penelitian ini disebutkan bahwa operasionalnya sudah 
sesuai dengan ketentuan-ketentuan dalam Fatwa Dewan Syari‟ah Nasional 
Majelis Ulama Indonesia No. 75/DSN-MUI/VII/2009 tentang Penjualan 
Langsung Berjenjang Syari‟ah. Struktur manajemennya memiliki Dewan 
Pengawas Syari‟ah yang terdiri atas para ulama yang memahami masalah 
ekonomi. Ada dua aspek untuk menilai apakah bisnis MLM itu sesuai dengan 
syari‟ah atau tidak, yaitu aspek produk atau jasa yang dijual dan sistem dari 
MLM itu sendiri. Dilihat dari kedua aspek dan fatwa inilah bisnis MLM L-
Link menjalankan prinsip syari‟ah dan tidak bertentangan dengan syari‟at 
Islam.
27
 
Jurnal Internasional Grayson. K, dengan judul “Friendship Versus 
Business in Marketing Relationship”, memuat tentang bagaimana orang 
menyikapi persahabatan mereka jika berhubungan dengan bisnis, terutama 
                                                          
26
  Muhammad Amin, “Strategi Pemasaran MLM (Multi Level Marketing) Perspektif Ekonomi 
Islam”, Skripsi, 2016, Jurusan Ekonomi Syari‟ah Institut Agama Islam Negeri (IAIN ) Purwokerto. 
27
  Niyati Mufidah Ayyudiana, “Bisnis Multi Level Marketing (MLM) K-Link Menurut Hukum 
Islam”, Skripsi, 2012, Jurusan Hukum Bisnis Syari‟ah Fakultas Syari‟ah Universitas Islam Negeri 
Maulana Malik Ibrahim Malang. 
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MLM. Karena dalam bisnis MLM tersebut member  pertama akan mengajak 
sahabat atau orang-orang terdekatnya bahkan keluarganya.
28
 
Dari beberapa kajian pustaka di atas, belum ada penelitian yang secara 
khusus meneliti tentang praktik sistem komisi Multi Level Marketing (MLM) 
Syari‟ah PT. HPAI perspektif hukum Islam. Selain itu di dalam skripsi-
skripsi belum ditemukan terkait dengan praktik sistem komisi pada PT. HPAI 
menurut fiqh muamalah dan Fatwa DSN-MUI No.75/DSN-MUI/VII/2009. 
 
G. Metode Penelitian 
Metode penelitian adalah cara yang akan ditempuh oleh penyusun untuk 
menjawab permasalahan penelitian atau rumusan masalah.
29
 Metode yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Jenis Penelitian 
      Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (Field Research) 
dianggap juga sebagai pendekatan luas dalam penelitian kualitatif atau 
sebagai metode untuk pengumpulan data kualitatif. Penelitian lapangan 
adalah peneliti terjun ke lapangan, mempelajari suatu proses atau 
penemuan yang terjadi secara alami, mencatat, menganalisis, 
menafsirkan dan melaporkan serta menarik kesimpulan-kesimpulan dari 
proses tersebut.
30
 Meskipun penelitian ini berbasis lapangan, Penulis juga 
                                                          
28
  Grayson. K, “Friendship Versus Business in Marketing Relationship” Jurnal Internasional, 
Vol. 15, No. 3, Desember 2007, hlm. 52 
29
  Samiaji Sarosa, Penelitian Kualitatif Dasar-Dasar, Cet-1 (Jakarta: Permata Putri Media, 
2012), hlm. 3. 
30
  Moh. Nasir, Metode Penelitian,  (Jakarta: Graha Indonesia, 1999), hlm. 63. 
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menggunakan sumber-sumber data kepustakaan dengan memanfaatkan 
buku-buku, hasil penelitian, dan internet digunakan untuk menelaah hal-
hal yang berkenaan dengan bisnis multi level marketing. 
2. Sumber Data 
      Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 
a. Data Primer 
      Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari subyek 
penelitian sebagai sumber informasi.
31
 Dengan kata lain data primer 
yaitu data yang diperoleh langsung dari informan atau sumber data 
yang langsung memberikan data kepada pengumpul data.
32
 Data 
primer dalam penelitian ini adalah berupa wawancara dengan 
narasumber yang memiliki pengalaman yang cukup baik di 
bidangnya. Yang bernama Andri Widiastuti, LCED sebagai leader, 
dosen Kuliah Herba Thibbunnabawi, dan owner Halal Mart Business 
Centre Sragen. Info pendaftaran No. WA 0813-7293-2134, facebook 
Andri Widiastuti, situs hni.id/00083802.
33
 Agus Yulianto, ED 
sebagai mahasiswa UTY, owner Halal Mart Sragen dan pebisnis 
HNI. Info pendaftaran No. WA 0812-2682-7411, faceebook Agus 
Yulianto, situs hni.id/00610176.
34
 Diah   Dwi Jayanti, GED 
pekerjaan guru, dan owner Halal Mart Masaran Sragen, WA 0812-
                                                          
31
  Saifuddin Azwar, Metode Penelitian, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 1998), hlm. 91. 
32
  Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2016), 
hlm. 225. 
33
  https://hni.id/00083802/me, Diakses pada tanggal 04 Januari 2019, pukul 10.29 WIB. 
34
  https://hni.id/00610176/me, Diakses pada tanggal 04 Januari 2019, pukul 10.29 WIB. 
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2658-3410. Wulan Siti Hajar, EM sebagai owner Halal Mart 
Masaran Sragen, Mahasiswi IAIN Surakarta, WA 0857-4789-5605. 
Neni Wijayanti, ED pekerjaan guru dan owner Halal Mart Sragen, 
WA 0823-3515-5400. 
b. Data Sekunder 
      Data sekunder adalah data yang diperoleh melalui pihak lain, 
tidak langsung diperoleh oleh peneliti dari subyek penelitiannya. 
Data sekunder itu merupakan sumber yang mampu memberikan 
informasi tambahan yang dapat memperkuat data pokok.
35
 Data 
sekunder didapat dari ruang kepustakaan yang memanfaatkan buku-
buku, hasil penelitian terdahulu, jurnal, artikel, dan internet yang 
digunakan untuk menelaah hal-hal yang berkenaan dengan bisnis 
multi level marketing HNI-HPAI dan praktik sistem komisi HNI-
HPAI. 
3. Lokasi dan Waktu Penelitian 
       Peneliti melakukan penelitian di daerah Sragen. Peneliti melakukan 
observasi di Masaran, Sragen dan Ngrampal, Sragen. Penelitian observasi 
dilakukan pada hari Minggu, tanggal 05 dan 12 Januari 2020. 
 
 
 
 
                                                          
35
  Sumadi Suryabrata, Metodologi Penelitian, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 1995), 
hlm. 8. 
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4. Teknik Pengumpulan Data 
      Teknik pengumpulan data yang digunakan meliputi: 
a. Interview atau Wawancara 
      Wawancara merupakan salah satu metode pengumpulan data 
dengan jalan komunikasi, yaitu melalui kontak atau hubungan 
pribadi antara pengumpul data (pewawancara) dengan sumber data 
(responden).
36
 Penelitian ini menggunakan teknik wawancara semi 
terstruktur. Dimana wawancara semi terstruktur ini dilakukan 
dengan  cara menyusun pertanyaan dan melihat situasi dan kondisi 
dari responden. Pelaksanaan tanya jawab mengalir seperti dalam 
percakapan sehari-hari, sehingga dalam hal bertanya kepada 
responden jauh lebih luas dan bebas dan dapat menggali informasi 
lebih mendalam.
37
 Wawancara ini dilakukan untuk menggali 
informasi mengenai apa itu bisnis multi level marketing HNI-HPAI 
dan bagaimana praktik sistem komisi bisnis HNI-HPAI. 
      Wawancara dilakukan terhadap 3 orang secara langsung, dan 2 
orang melalui Whatsapp yang sudah lama bergabung dalam bisnis 
HNI-HPAI. Lima orang yang telah di wawancarai tersebut, yaitu Ibu 
Andri Widiastuti, Ibu Neni Wijayanti, Ibu Diah Dwi Jayanti, Mbak 
Wulan Siti Hajar, dan Mas Agus Yulianto. Pemilihan orang tersebut  
                                                          
36
   Rianto Adi, Metode Penelitian Sosial dan Hukum, (Jakarta: Granit, 2010), Hlm. 72. 
37
   Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 
2017), hlm. 190. 
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karena dinilai dapat memberikan keterangan atau data secara 
lengkap dan akurat. Lima orang tersebut berperan sebagai penjual 
sekaligus owner Halal Mart dan mitra bisnis. 
      Data hasil wawancara akan digunakan sebagai data primer untuk 
mengetahui bagaimana sistem pembagian komisi bisnis multi level 
marketing HNI-HPAI yang dilakukan. Data akan dilihat 
menggunakan hukum Islam, yaitu konsep ujrah dalam fiqh 
muamalah dan fatwa DSN-MUI. 
b. Dokumentasi 
       Teknik pengumpulan data melalui dokumentasi merupakan 
pelengkap dari penggunaan teknik observasi dan wawancara. 
Dokumentasi adalah cara mendapatkan data dengan mempelajari dan 
mencatat isi buku-buku, arsip, atau dokumen, dan hal-hal yang 
terkait dengan penelitian. Hal ini dilakukan untuk memperoleh data-
data yang berkaitan dengan bisnis multi level marketing dan data-
data lain yang berhubungan dengan pokok penelitian. 
c. Observasi 
       Teknik pengumpulan data melalui observasi merupakan 
pengamatan dari peneliti baik secara langsung maupun tidak 
langsung terhadap objek peneliti. Teknik observasi yang dilakukan 
dalam penelitian ini adalah observasi partisipasi (participant 
observation). Metode pengumpulan data yang digunakan untuk 
23 
 
 
 
menghimpun data penelitian melalui pengamatan dan pengindraan 
dimana peneliti benar-benar terlibat dalam keseharian responden.
38
 
       Peneliti melakukan observasi di sebuah acara Home Sharing 
HNI-HPAI di daerah Masaran Sragen pada hari Minggu, 05 Januari 
2020
39
 dan Home Sharing di Ngrampal Sragen pada hari Minggu, 
tanggal 12 Januari 2020.
40
 Melalui observasi, peneliti mencatat, 
menganalisis data selanjutnya membuat kesimpulan, dengan harapan 
dapat memperoleh informasi terkait cara pelaksanaan perekrutan 
agen HNI-HPAI dan juga sistem pembagian komisinya. 
5. Teknik Analisis Data 
       Teknik analisis data yang digunakan adalah Miles dan Huberman. 
Analisis data kualitatif selama proses pengumpulan data hingga setelah 
selesai pengumpulan data. Penelitian kualitatif telah melakukan analisis 
data sebelum peneliti memasuki lapagan. Analisis dilakukan terhadap 
data hasil studi pendahuluan, atau data sekunder yang akan digunakan 
untuk menentukan fokus penelitian. Namun demikian fokus penelitian ini 
masih bersifat sementara, dan akan berkembang setelah peneliti masuk 
dan selama di lapangan.
41
 
                                                          
38
  Juliansyah Noor, Metodologi Penelitian: Skripsi, Tesis, Disertasi, dan Karya Ilmiah 
(Jakarta: Kencana, 2017), hlm. 140.  
39
  Observasi Home Sharing HNI-HPAI, di Masaran Sragen, 05 Januari 2020. 
40
  Observasi Home Sharing HNI-HPAI, di Ngrampal Sragen, 12 Januari 2020. 
41
  Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif: Untuk Penelitian yang Bersifat eksploratif, 
enterpretif, interaktif, dan konstruktif (Bandung: Alfabeta, 2017), hlm. 132. 
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       Analisis data dalam penelitian kualitatif, dilakukan pada saat 
pengumpulan data berlangsung, dan setelah selesai pengumpulan data 
dalam periode tertentu. Pada saat wawancara, penelitisudah melakukan 
analisis terhadap jawaban yang diwawancarai. Bila jawaban yang 
diwawancarai setelah dianalisis terasa belum memuaskan, maka peneliti 
akan melanjutkan pertanyaan lagi, sampai tahap tertentu diperolehnya 
data yang dianggap kredibel. Miles dan Huberman, mengemukakan 
bahwa aktivitas dalam analisis data kualitatif dilakukan secara interaktif 
dan berlangsung secara terus menerus sampai tuntas, sehingga datanya 
sudah jenuh.
42
 
       Langkah-langkah analisis data: 
a. Data Collection (Pengumpulan Data) 
       Penelitian kualitatif pengumpulan data yang dilakukan peneliti 
yaitu dengan cara observasi, wawancara, dan dokumentasi. 
Pengumpulan data yang dilakukan selama kurang lebih satu hingga 
dua bulan sehingga data yang diperoleh cukup banyak. Pada tahap 
awal peneliti melakukan penjelajahan secara umum terhadap situasi 
sosial/objek yang diteliti, semua yang dilihat dan didengar direkam 
semua. Dengan demikian peneliti memperoleh data yang sangat 
banyak dan sangat bervariasi tentang objek yang diteliti yaitu praktik 
sistem pembagian komisi MLM syariah PT. HNI-HPAI di Sragen. 
 
                                                          
42
  Ibid, hlm. 133. 
25 
 
 
 
b. Data Reduction (Reduksi Data) 
       Semua data-data yang diperoleh cukup banyak di lapangan, 
kemudian direduksi. Mereduksi data berarti merangkum, memilih, 
dan memilih hal-hal yang pokok, memfokuskan pada hal-hal yang 
penting yang sesuai dengan objek yang akan diteliti.
43
 Objek 
penelitian ini adalah praktik sistem komisi MLM Syariah PT. HNI-
HPAI di Sragen. Sehingga data yang bukan termasuk objek 
penelitian tersebut dapat dibuang atau dihapus. 
c. Data Display (Penyajian Data) 
       Setelah data direduksi, maka langkah selanjutnya adalah 
mendisplay atau menyajikan data. Penyajian data pada penelitian ini 
dibuat dalam bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori, 
dan sejenisnya. Dalam hal ini Miles dan Huberman menyatakan 
bahwa yang paling sering digunakan untuk menyajikan data dalam 
penelitian kualitatif adalah dengan teks yang bersifat naratif.
44
 
Penyajian data pada penelitian ini berupa uraian singkat berupa teks 
yang bersifat naratif. Peneliti menguraikan bagaimana perekrutan 
mitra atau agen HNI-HPAI dan bagaimana praktik sistem komisi 
MLM Syariah HNI-HPAI dalam perspektif Hukum Islam yaitu Fiqh 
Muamalah dan Fatwa DSN-MUI. 
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  Ibid., hlm. 135 
44
  Ibid., hlm. 137 
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d. Conclusion Drawing/Verification (Penarikan Kesimpulan/Verifikasi) 
        Langkah ke empat dalam analisis data kualitatif menurut Miles 
dan Huberman adalah penarikan kesimpulan dan verifikasi. 
Kesimpulan awal yang dikemukakan masih bersifat sementara, dan 
akan berubah bila tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat yang 
mendukung pada tahap pengumpulan data berikutnya. Tetapi bila 
kesimpulan yang dikemukakan pada tahap awal, didukung oleh 
bukti-bukti yang valid dan konsisten saat peneliti kembali ke 
lapangan mengumpulkan data, maka kesimpulan yang dikemukakan 
merupakan kesimpulan yang kredibel.
45
 Oleh karena itu, peneliti 
akan membuat kesimpulan tentang praktik sistem komisi MLM 
Syariah PT. HNI-HPAI di Sragen dalam perspektif Hukum Islam 
disertai dengan bukti-bukti yang kuat dan mendukung. 
 
H. Sistematika Penulisan 
Hasil penelitian akan disusun dalam format empat bab untuk 
mendapatkan gambaran secara menyeluruh mengenai apa yang akan penulis 
uraikan dalam penelitian ini. Adapun sistematika penulisannya adalah sebagai 
berikut: 
BAB I berisi tentang Pendahuluan, terdiri dari uraian tentang latar 
belakang masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, 
                                                          
45
 Ibid., hlm. 141 
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kerangka teori, tinjauan pustaka, metode penelitian, sistematika penulisan, 
dan jadwal rencana penelitian. 
BAB II berisi tentang Landasan Teori, dalam bab ini akan menjelaskan 
teori yang digunakan untuk menjadi dasar penelitian antara lain: konsep ujroh 
dalam fiqh muamalah, teori ujrah, ujrah dalam ijarah, ujrah dalam ju‟alah, 
kaidah fiqh muamalah tentang ujrah, Fatwa DSN-MUI No. 75/DSN-
MUI/VII/2009 tentang Pedoman Penjualan Langsung Berjenjang Syariah, 
Teori Multi Level Marketing (MLM) Syariah. 
BAB III Gambaran Umum PT. HPAI, dalam bab ini akan memaparkan 
subjek penelitian antara lain profil perusahaan, sejarah perkembangan 
perusahaan, pimpinan, motto, visi dan misi, alamat atau lokasi perusahaan, 
keunggulan, 5 pilar (PASTI), success plan, dan agenstok. 
BAB IV Analisis dan Hasil Penelitian dimana penulis akan melakukan 
analisis terhadap sistem komisi pada PT. HPAI dilihat dari pelaksanaan 
konsep ujroh dalam Fiqh Muamalah dan Fatwa DSN-MUI No. 75/DSN-
MUI/VII/2009 tentang Pedoman Penjualan Langsung Berjenjang Syariah. 
BAB V Penutup, berisi tentang kesimpulan yang merupakan akhir dari 
pembahasan dan juga saran-saran yang dapat disampaikan. 
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BAB II 
SISTEM UJRAH DALAM HUKUM ISLAM 
 
A. Konsep Ujrah Dalam Fiqh Muamalah 
1. Pengertian Ujrah 
Ujrah dalam Kamus Ekonomi Islam adalah imbalan, upah, transaksi 
uang dengan tenaga kerja.
46
 Arti ujrah dalam bahasa Arab mempunyai 
arti yang sama, yaitu upah atau upah dalam sewa menyewa, sehingga 
pembahasan mengenai ujrah ini termasuk dalam pembahasan ijarah, yang 
mana ijarah sendiri mempunyai arti sendiri. Secara etimologi ijarah 
berasal dari kata al-ajru yang berarti al-’Iwadh atau penggantian. Sama 
dengan pendapat Sayyid Sabiq, yang mengartikan ijarah dengan pahala 
(ajrun) atau upah sebagai pengganti (al-iwadh) dari manfaat benda atau 
jasa.
47
 Ijarah sering juga disebut upah-mengupah, walaupun secara 
operasional berbeda, upah biasanya diperggunakan untuk tenaga, dan 
sewa dipakai untuk benda.
48
 
Secara istilah ijarah adalah akad pemindahan hak guna (manfaat) 
suatu barang atau jasa dalam waktu tertentu dengan adanya pembayaran 
upah (ujrah), tanpa diikuti dengan pemindahan kepemilikan atas barang 
itu sendiri. Hal yang harus diperhatikan dalam akad ini adalah bahwa 
pembayaran oleh penyewa merupakan timbal balik dari manfaat yang 
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  Dwi Suwiknyo, Kamus Lengkap Ekonomi Islam (Yogyakarta: Total Media, 2009), hlm. 
261. 
47
 Wawan Muhwan Hariri, Hukum Perikatan Dilengkapi Hukum Perikatan dalam Islam 
(Bandung: Pustaka Setia, 2011), hlm. 250. 
48
  Akhmad Mujahidin, Hukum Perbankan Syariah (Jakarta: PT Rajagrafindo Persada, 
2016), hlm. 136. 
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telah ia nikmati. Maka yang menjadi objek dalam akad ijarah adalah 
manfaat itu sendiri, bukan bendanya. Dalam akad ijarah tidak selamanya 
manfaat diperoleh dari sebuah benda, akan tetapi juga bisa berasal dari 
tenaga manusia. Ijarah dalam pengertian ini bisa disamakan dengan 
upah-mengupah.
49
 
Istilah ujrah selain ijarah, upah atau imbalan, ada juga ji’alah yang 
mana memiliki arti yang sama dengan ujrah yakni upah, tetapi upah 
dalam ji’alah sering diartikan seperti dalam bentuk pemberian hadiah, 
atau upah dalam bentuk jasa dalam pekerjaan. Ji’alah dalam istilah lain 
juga dapat diartikan ”sayembara”.50 Kata ji’alah dapat dibaca ja’alah.51 
Secara etimologis, al-ju’lu berarti upah. Ja’altu lahu ju’lan artinya aku 
membuat upah untuknya. Ibnu Faris menyatakan bahwa al-ja’lu, al-
ja’alah artinya sesuatu pekerjaan yang ia lakukan. Ju’alah yaitu 
memberikan upah (ja’l) kepada orang yang telah melakukan pekerjaan 
untuknya.
52
 Menurut Kompilasi Hukum Ekonomi Syari‟ah Pasal 20 ayat 
(18), ju’alah adalah perjanjian imbalan tertentu dari pihak pertama 
kepada pihak kedua atas pelaksanaan suatu tugas/pelayanan yang 
dilakukan oleh pihak kedua untuk kepentingan pihak pertama.
53
 
Demikian ju‟alah dapat dipahami sebagai upah atas sesuatu prestasi, baik 
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  Yazid Afandi, Fiqh Muamalah…hlm. 129. 
50
  Andri Soemitra,  Hukum Ekonomi Syariah dan Fiqh Muamalah di Lembaga Keuangan dan 
Bisnis Kontemporer (Jakarta: Prenadamedia Group, 2019), hlm. 159. 
51
  Abdul Rahman Ghazaly, dkk, Fiqh Muamalat (Jakarta: Prenadamedia Group, 2015), hlm. 
141. 
52
  Mardani, Fiqh Ekonomi Syariah Fiqh Muamalah Cet. ke-4, (Jakarta: Kencana, 2016), hlm. 
311. 
53
  Kompilasi Hukum Ekonomi Syariah, hlm. 12 
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prestasi itu tercapai karena suatu tugas tertentu yang diberikan kepadanya 
atau karena ketangkasan yang ditunjukkan dalam suatu perlombaan.
54
 
2. Landasan Hukum Ujrah 
Hukum asal ujrah menurut jumhur ulama adalah mubah atau boleh, 
bila dilaksanakan sesuai dengan ketentuan yang ditetapkan oleh syara‟. 
a. Kebolehan ujrah berdasarkan Al-Qur‟an 
1) Firman Allah dalam QS. At-Thalaq (65): 6, yakni: 
 ْمُك ِدْجُو ْن ِّم ْمُت ْ نَكَس ُثْيَح ْنِم َّنُى ْو ُنِكْسَأ َّنُىْوُّرآَضُت َلاَو  ِهْيَلَع اْوُقِّيَضُِتل َّن
ج   ْنِإَو
 َّنُهَلَْحَ َنْعَضَي َّتََّح َّنِهْيَلَع اْوُقِفَْنَأف ٍلَْحَ ِتَلُْوأ َّنُك
ج  َّنُىْو ُتاَئ َف ْمُكَل َنْعَضَْرأ ْنَِإف
 ْرَساَع َت ْنِإَو ,ٍفْوُرَْعبِ ْمُكَن ْ ي َب اْوُرَِتَْأَو , َّنُىَرْوُُجأىَرْخُأ ُوَل ُعِضْر ُتَسَف ُْتُ:قلاّطلا(.6)  
Artinya: “Tempatkanlah mereka (para istri) di mana kamu 
bertempat tinggal menurut kemampuanmu dan janganlah kamu 
menyusahkan mereka untuk menyempitkan (hati) mereka dan 
jika mereka (istri-istri yang sudah ditalaq) itu sedang hamil, 
maka berikanlah kepada mereka nafkahnya hingga mereka 
bersalin, kemudian jika mereka menyusukan (anak-anakmu) 
untukmu maka berikanlah kepada mereka upahnya, dan 
musyawarahkanlah di antara kamu (segala sesuatu) dengan 
baik, dan jika kamu menemui kesulitan maka perempuan lain 
boleh menyusukan (anak itu) untuknya.” 
 
2) Firman Allah dalam QS. Al-Baqarah (2): 233, yakni: 
 َو ْر َتْسَت ْنَأ ُّْتُْدََرأ ْنِإ ِض اَنُج َلاَف ْمُك َدَلَْوأ اْوُع ْمُت ْ ي َتاَء ا َّم ْمُتْمَّلَس اَذِإ ْمُكْيَلَع َح
 َنْوُلَمَع َت َابِ ََّللا َّنَأ اْوُمَلْعاَو َ َّللا اْوُقَّ تاَو ,ِفْوُرْعَمْلِبَ ٌر ْ يِصَب:ةرقبلا(.522)  
Artinya: “...Dan jika kamu ingin anakmu disusukan oleh orang 
lain, maka tidak ada dosa bagimu apabila kamu memberikan 
pembayaran menurut yang patut, bertakwalah kamu kepada 
Allah dan ketahuilah bahwa Allah Maha Melihat apa yang 
kamu kerjakan.” 
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3) Firman Allah dalam QS. Al-Qashas (28): 26 
 َتْسا ِنَم َر ْ يَخ ِّنِإ ,ُهْرِجْئ َتْسا ِتََبَيَ َاُهُاَدْحِإ ْتَلَاق ُّىِوَقْلا َتْرَجْئ
. ُْنِمَلأْا:صصقلا(56)  
Artinya: “Salah seorang kedua wanita itu berkata: Ya bapakku 
ambillah ia sebagai orang yang bekerja (pada kita), karena 
sesungguhnya orang yang paling baik yang kamu ambil untuk 
bekerja (pada kita) ialah orang yang kuat lagi dapat 
dipercaya.” 
 
b. Kebolehan ujrah berdasarkan hadist:55 
1) Hadis yang diriwayatkan oleh Ibnu Majah dari Ibnu Umar nomor 
2434, Nabi Muhammad Saw. bersabda:
56
 
 ُّيِمَل َّسلا َةَّيِطَع ِنب ِدْيِعَس ُنْب ُبْىَو اَن َث َّدَح ُّيِقْشَم َّدلا ِدِْيلَوْلا ُنْب ُساَّبَعْلا اَن َث َّدَح
 َلَاق : َلَاق َرَمُع ِنب َّللا ِدْبَع ْنَع ِوِْيَبأ ْنَع َمَلْسَأ ِنب ِديَز ُنب ِنَْحََّرلا ُدْبَع اَن َث َّدَح
 َلَع ُّللا َّلَص ِّللا ُلوُسَر َمَّلَسَو ِوْي.ُُوقَرَع َّف َِيَ ْنَأ َلْب َق َُهرْجَأ َر ْ يِجَلأْا اُْوطَْعأ  
“Telah menceritakan kepada kami Al- Abbas bin Al-WAlid Ad-
Dimasyqi berkata, telah menceritakan kepada kami Wahb bin 
Sa‟id bin Athiah As-Salami berkata, telah menceritakan kepada 
kami „Abdurrahman bin Zaid bin Aslam dari bapaknya dari 
Abdullah bin Umar ia berkata, Rasulullah shallallahu „alaihi 
wasallam bersabda: Berikanlah upah kepada pekerja sebelum 
keringatnya kering.” 
 
2) Ibnu Abbas meriwayatkan bahwa Nabi Muhammad Saw. pernah 
dibekam dan beliau memberikan upah kepada tukang bekam.
57
 
Hadis yang diriwayatkan oleh Bukhari dan Muslim nomor 
2117,
58
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اَن َث َّدَح ِْبْلا ْنَع ِوِْيَبأ ْنَع ٍسُوَاط ُْبْلا اَن َث َّدَح ٌبْيَى ُو اَن َث َّدَح َلْيِعَاْسِْإ ُنب ىَسْوُم
 ُه ْ نَع ُ َّللا َيِضَر ٍساَّبَع َما َّجَلحا ىَطَْعأَو َمَّلَسَو ِوْيَلَع ُّللا ىَّلَص ُّبَِّنلا َمَجَتْحا َلَاق اَم  
 Artinya: “Telah menceritakan kepada kami Musa bin Isma‟il 
telah menceritakan kepada kami Wuhaib telah menceritakan 
kepada kami Ibnu Thowus dari bapaknya dari Ibnu „Abbas 
radiallahu‟anhuma berkata; Nabi shallallahu „alaihi wasallam 
berbekam dan memberi upah tukang bekamnya.” 
 
3) Al-Hafizh Ibnu Hajar di dalam kitab Talkhish al-Habir hadits 
yang diriwayatkan oleh al-Baihaqi dari hadits al-Aswad dari Abu 
Hurairah bahwa Rasulullah Saw. bersabda:
59
 
 ِنَم  َأ َرَجْأَتْسا َُهرْجَأ ِوِطْع ُيْل َف ًار ْ يِج  
“Barangsiapa yang mempekerjakan pekerja, maka hendaklah ia 
memberikan upahnya.” 
 
3. Ujrah dalam Akad Ijarah 
Akad Ijarah dilihat dari segi objeknya menurut ulama fikih dibagi 
menjadi dua macam, yaitu: pertama, ijarah yang bersifat manfaat (lebih 
tertuju pada sewa-menyewa)
60
 yaitu benda atau barang yang disewakan 
harus memiliki manfaat. Kedua, ijarah yang bersifat pekerjaan (lebih 
tertuju pada upah-mengupah)
61
 yaitu seseorang mempekerjakan untuk 
melakukan suatu pekerjaan, dan hukumnya boleh apabila jenis 
pekerjaannya jelas dan tidak mengandung unsur tipuan.
62
 Misalnya, 
menyewa seorang perempuan untuk menyusukan anak. Menyewa 
perempuan untuk mengambil manfaat susunya, boleh dalam Islam karena 
                                                          
59
  Abdul Qadir Syaibah al-Hamd, Syarah Bulughul Maram: 6 (Jakarta: Darul Haq, 2012), hlm. 
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faedah yang diambil dari sesuatu dengan tidak mengurangi pokoknya 
(asalnya) sama artinya dengan manfaat. Hal ini sesuai dalam firman 
Allah SWT Q.S. At-Talaq ayat 6:
63
 
 ْمُكَل َنْعَضَْرأ ْنَِإف  َف. َّنُىَرْوُجُأ َّنُى ْو ُتاَئ.:قلاّطلا(.6)  
Artinya: “...Kemudian jika mereka menyusukan (anak-anak)mu untukmu, 
maka berikanlah kepada mereka upahnya...” 
 
Upah mengupah atau ijarah ‘ala al-a’mal, yakni jual beli jasa, 
biasanya berlaku dalam beberapa hal seperti menjahit pakaian, 
membangun rumah, dan lain-lain. 
Rukun ujrah menurut mayoritas ulama ada empat, yaitu:
64
 
a. Dua pelaku akad. Orang yang memberikan upah disebut mu’jir, 
sedangkan orang yang menerima upah disebut  musta’jir. 
b. Sighat (ijab dan qabul). Adanya ijab qabul antara pengusaha dengan 
pekerja mengenai upah yang akan mereka terima. 
c. Upah. 
d. Manfaat. 
Syarat-syarat ujrah/upah, yaitu: 
a. Ujrah boleh berupa uang, manfaat barang, jasa, atau barang yang 
boleh dimanfaatkan menurut syariah dan peraturan perundang-
undangan yang berlaku (berupa harta tetap yang dapat diketahui).
65
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b. Kuantitas dan/atau kualitas ujrah harus jelas, baik berupa angka 
nominal, prosentase tertentu, atau rumus yang disepakati dan 
diketahui oleh para pihak yang melakukan akad.
66
 
c. Ujrah boleh dibayar secara tunai, bertahap/angsur, dan tangguh 
berdasarkan kesepakatan sesuai dengan syariah dan/atau peraturan 
perundang-undangan yang berlaku. 
d. Upah tidak berbentuk manfaat yang sejenis dengan ma’quud ‘alaih 
(objek akad),
67
 seperti upah menyewa rumah untuk ditempati dengan 
menempati rumah tersebut.
68
 
Dalam Islam, penentuan upah tidak boleh merugikan kedua pihak. 
Pekerja dan majikan harus saling jujur, terbuka memegang prinsip 
keadilan. Ketidakadilan terhadap upah oleh majikan kepada buruh 
dilarang oleh Nabi SAW.
69
 Imbalan adalah harta yang memiliki nilai dan 
diketahui dengan penglihatan atau penjelasan. Ini adalah harga dari 
manfaat. Syarat harga adalah harus diketahui.
70
 
4. Ujrah dalam Ju’alah 
Ju‟alah adalah pemberian upah karena alasan adanya prestasi 
tertentu dalam pekerjaan. Demikian dalam ju‟alah pemberian upah tidak 
didasarkan pada banyaknya tenaga dan waktu yang dihabiskan seorang 
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pekerja, melainkan berdasarkan atas keberhasilan (prestasi) yang dicapai 
dalam pekerjaan tersebut. Hal ini seperti yang tersebut dalam firman 
Allah Swt. dalam Q.S. Yusuf ayat 72:
71
 
.ٌمْيِعَز ِِوب َنَاَّوٍْر َِعب ُلِْحَ ِِوبَءاَج ْنَمِلَو ِكِلَمْلا َعاَوُص ُدِقْف َن اْوُل َق:فسوي(27)  
Artinya: “Mereka menjawab: „Kami kehilangan piala raja, dan siapa 
yang dapat mengembalikannya akan memperoleh (bahan makanan 
seberat) beban unta, dan aku jamin itu‟.” 
 
Rukun ju’alah  ada empat, yaitu: 
a. Aqidain (dua orang yang berakad). Ja’il (pelaksana yang 
memberikan tugas untuk melakukan ju’alah) dan pihak yang 
melakukan ju’alah, yakni orang yang aktif sebagai peserta.72 
b. Sighat (akad dalam berju’alah), 
c. Pekerjaan (Objek ju’alah), 
d. Upah. 
Syarat ju’alah, yaitu: 
a. Orang yang terlibat dalam akad ju’alah, harus memiliki kemutlakan 
dalam transaksi (baligh, berakal, dan rasyid), tidak boleh dilakukan 
oleh anak kecil, orang gila atau orang safih. Untuk „amil (pelaku) 
haruslah orang yang memiliki kompetensi dalam menjalankan 
pekerjaan, sehingga ada manfaat yang bisa dihadirkan.
73
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b. Pekerjaan yang diminta dikerjakan adalah mubah. Tidak sah 
transaksi ju’alah pada sesuatu yang tidak mubah, seperti khamr 
menyanyi,
74
 kulit bangkai, maka tidak ada upah bagi si pekerja.
75
 
c. Upah dalam ju’alah berupa harta yang diketahui jenis dan ukurannya 
sebelum melaksanakan pekerjaan,
76
 karena upah yang tidak 
diketahui tidak sesuai dengan tujuan transaksi ju’alah. Jika upah 
majhul maka akad fasid. Jika pihak yang melaksanakan ju‟alah lebih 
dari satu maka upah dibagi rata.
77
 
d. Upah dalam ju’alah harus suci, dapat diserahkan, dan dimiliki oleh 
peminta ju’alah. 
e. Pekerja menyelesaikan pekerjaan yang diminta dalam ju’alah dan 
menyerahkan kepada yang menyuruhnya.
78
 
f. Madzhab Malikiyyah menambahkan satu syarat, akad ju’alah tidak 
boleh dibatasi dengan jangka waktu. Namun ulama lain 
membolehkan memperkirakan jangka waktu dengan pekerjaan yang 
ada. Misalnya barang siapa mampu menjahitkan baju saya dalam 
waktu sehari, maka ia berhak atas hadiah sekian. Jika dalam waktu 
sehari ia mampu menyelesaikannya, maka ia berhak mendapat 
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hadiah. Jika tidak, maka ia tidak mendapatkan apa-apa. Berbeda 
dengan akad Ijarah. 
g. Malikiyyah mensyaratkan, jenis pekerjaan ju’alah haruslah spesifik, 
walaupun berbilang. Seperti menemukan beberapa unta yang 
hilang.
79
 
Teknis pelaksanaan ju’alah dapat dilakukan dengan dua cara, yaitu: 
Pertama, secara khusus artinya ditentukan orang yang akan dibebani 
suatu pekerjaan, misalnya Soni. Soni dengan sendiri berusaha 
melaksanakan pekerjaan yang telah diberikan kepadanya. Kedua, secara 
umum artinya orang yang dibebani pekerjaan tidak ditentukan dengan 
seorang, tetapi untuk semua orang (berlaku umum). Pemberitahuan 
jumlah upah atas suatu pekerjaan tidak diharuskan datang dari orang 
yang memberi pekerjaan, melainkan bisa juga dari orang lain yang 
mendengarnya atau mengetahuinya. Jika suatu pekerjaan dilaksanakan 
oleh beberapa orang, maka upahnya harus dibagi rata karena mereka 
sama-sama bekerja dan berusaha.
80
 
Ju’alah adalah transaksi yang ja’iz (tidak mengikat), maka masing-
masing dari kedua belah pihak boleh membatalkannya sebelum pekerjaan 
dimulai. Jika pekerjaan telah mulai dilaksanakan dan pembatlan 
dilakukan oleh pekerja, ia tidak berhak mendapatkan apa-apa karena ia 
belum membawa sesuatu yang disyaratkan. Sebaliknya, jika yang 
membatalkan adalah orang yang menyuruh (ja’il), ia wajib memberikan 
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upah yang sesuai kepada pekerja karena ia bekerja dengan upah yang 
tidak memungkinkannya untuk menyelesaikan pekerjaannya itu.
81
 
Praktik pemberian upah tergantung kepada jenis, beban, dan waktu 
pekerjaan. Jumhur ulama tidak memberikan batasan maksimal dan 
minimal. Karena tidak ada dalil yang mengharuskan untuk 
membatasinya. Dalam pelaksanaan ju’alah, pemberian imbalan haruslah 
didasarkan atas prestasi dan usaha yang jauh dari unsur-unsur judi.
82
 
Hikmah dari ju’alah adalah dapat memperkuat persaudaraan dan 
persahabatan, menanamkan sikap saling menghargai  dan akhirnya 
tercipta sebuah komunitas yang saling tolong-menolong dan bahu 
membahu. Dengan adanya ju’alah akan terbangun suatu semangat dalam 
melakukan sesuatu bagi pekerja.
83
 
Terkait dengan ju’alah sebagai satu pekerjaan yang baik, Islam 
mengajarkan bahwa Allah selalu menjanjikan balasan surga bagi mereka 
yang mau melaksanakan perintah-Nya, seseorang akan memperoleh 
pahala dari pekerjaan baik yang ia kerjakan. Allah berfirman dalam QS. 
Al-Zalzalah ayat 7: 
.ُهَر َي ًار ْ يَخ ٍةَّرَذ َلاَق ْثِم ْلَمْع َي ْنَمَف:ةلزّلزلا(2)  
Artinya: “ Barangsiapa yang mengerjakan kebaikan seberat dzarrahpun, 
niscaya dia akan melihat (balasannya)”84 
 
                                                          
81
  Abdullah bin Muhammad Ath-Thayyar, dkk, Al-Fiqhul-Muyassar…,hlm. 419. 
82
  Helmi Karim, Fiqh Muamalah (Jakarta: PT Rajagrafindo Persada, 2002), hlm. 46. 
83
  Abu Azam Al Hadi, Fikih Muamalah Kontemporer…hlm. 205. 
84
  Abdul Rahman Ghazaly, dkk, Fiqh Muamalat (Jakarta: Prenadamedia Group, 2015), 
hlm. 144. 
39 
 
 
 
Perbedaan dan persamaan antara ijarah dan ju’alah:85 
a. Ijarah dan ju’alah merupakan bentuk sewa menyewa jasa; 
b. Ijarah dan ju’alah terdapat upah yang diberikan; 
c. Ijarah harga upah dan batas waktunya ditentukan dalam akad yang 
jelas; 
d. Ju’alah batas waktu tidak selalu ditentukan dalam akad; 
e. Ijarah pemberian upah tidak berkaitan dengan prestasi kerja; 
f. Ju’alah harga upah berkaitan dengan prestasi kerja; 
g. Ijarah meskipun pekerja tidak berprestasi, tetap berhak atas upahnya 
sesuai kesepakatan; 
h. Ju’alah jika pekerja tidak berhasil mengejar prestasi, tidak berhak 
atas upah yang dijanjikan. 
5. Kaidah Fiqh Muamalah tentang Ujrah 
Al-qawa’id bentuk jamak dari kata qaidah (kaidah). Dalam arti 
bahasa, qaidah, bermakna asas, dasar, atau fondasi, baik dalam arti yang 
konkrit maupun yang abstrak, seperti kata-kata qawa’id al-bait, yang 
artinya fondasi rumah, qawa’id al-din, artinya dasar-dasar agama, 
qawa’id al-‘ilm, artinya kaidah-kaidah ilmu.86 Arti yang digunakan di 
dalam Al-Qur‟an surat Al-Baqarah ayat 127 dan surat An-Nahl ayat 26: 
...ُلْيِعَْسِْإَو ِتْي َبْلا َنِم َدِعاَوَقْلا ُمِىَار ْبِإ ُعَفْر َي ْذِإَو:ةرقبلا(557)  
Artinya: “Dan ingatlah ketika Ibrahim meninggikan dasar-dasar 
Baitullah bersama Ismail…” 
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...ِدِعاَوَقْلا َنِم ْمُه َن َي ْ ن ُب ُ َّللا ىََتَأف:لحنلا(56)  
Artinya: “Allah menghancurkan bangunan mereka dari fondasi-
fondasi…” 
 
Dari kedua ayat di atas dapat disimpulkan bahwa kaidah adalah 
dasar, asas, atau fondasi, tempat yang di atasnya berdiri bangunan. 
Secara etimologi Qawa’id al-Fiqhiyah (kaidah-kaidah fikih) adalah 
dasar-dasar atau asas-asas yang digunakan untuk menentukan hukum dari 
kasus-kasus atau masalah-masalah baru yang timbul, yang tidak jelas 
hukumnya di dalam nash.87 
Berikut kaidah fikih muamalah tentang ujrah: 
a. Kaidah pertama: 
 ِإ َّن  َلأا ْج َر  َلا  َِيَ ُّب  ِإ َلا  ِبَ ْل َع َم ِل  
“Sesungguhnya upah tidak wajib kecuali karena pekerjaan.” 
 ُب ُِيَُلااَم َّنِإ ِبَ َلاِإ ويف ََةرْجُْلأا ْل َع َم ِل  َف َلا ُب  َّد  ِم ْن  ِإ ْم َك َنا  ِإ ْي َف ِءا  ْلا َع َم ِل  
“Sesungguhnya sesuatu yang tidak menghendaki wajibnya upah 
kecuali dengan pekerjaan, maka melaksanakan pekerjaan itu 
menjadi sebuah kemestian.” 
 ِإ َذ ْسا ا َت ْو َف ْلا  َم ْس َت ْأ َج ِر  ْلا ُم َن ِفا ِع  ِإ ْس َت َق َّر  ُْلأا ْج َر  
“Apabila karyawan telah mencurahkan tenaganya, maka ia berhak 
mendapatkan upah.” 
.ِة َّقَشَمْلا ِرَدَق ىَلَع ُرْجُلأَأ 
“Ujrah/kompensasi sesuai dengan tingkat kesulitan (kerja)”88 
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Maksud dari kaidah tersebut, yaitu kewajiban memberikan upah 
itu berhubungan dengan pekerjaan yang telah selesai dilaksanakan. 
Artinya, orang yang mempekerjakan berkewajiban memberikan upah 
atas pekerjaan yang telah dilaksanakan oleh pekerja. Dengan kata 
lain, pekerja berhak menuntut upah atas selesainya pekerjaan itu. 
Oleh karena itu, adanya gaji buta dalam pandangan fikih muamalah 
tidak diperkenankan, karena upah tersebut diberikan tidak pada 
tempatnya, yakni pekerjaan. Jadi upah yang diberikan tersebut harus 
berdasarkan apa yang telah dikerjakan.
89
 
b. Kaidah kedua: 
 َف َم َي ا ْص ُل ُح  ََث ًن ِف ا ْلا  َب َي َعا ِتا  َي ْص ُل ُح  ُأ ْج َر َة  ِف ِْلإا  َج َرا ِتا  
“Sesuatu yang pantas untuk dijadikan alat tukar menukar (harga) 
dalam jual beli, maka pantas juga dijadikan upah dalam menyewa 
atau upah mengupah.” 
Kaidah tersebut maksudnya, yaitu berkaitan dengan syarat-
syarat objek yang akan dijadikan upah terhadap pekerja atau 
pengganti manfaat barang yang akan dibayarkan penyewa terhadap 
pihak yang menyewakan. Dilarang memberikan upah atau sewaan 
barang dengan sesuatu yang tidak diketahui dengan jelas, baik 
zatnya, sifat atau waktunya. Hal ini untuk menghindari tindakan 
gharar yang dilarang syara’. Misalnya, tidak dijelaskan berapa upah 
atau uang sewaan yang akan dibayarkannya.
90
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Kaidah tersebut bersandar pada hadis riwayat Abu Said Al-
Khudri yang menceritakan bahwa Rasulullah Saw. melarang 
mempekerjakan seorang karyawan sehingga ia memberitahukan 
terlebih dahulu berapa upah yang akan dibayarkannya (HR. Baihaki). 
Juga hadis Rasulullah riwayat Abu Hurairah yang menyatakan 
bahwa jual beli yang mengandung gharar itu dilarang (HR. Muslim, 
Abu Dawud, Tirmidzi, Nasai, dan Ibnu Majah).
91
 Karena gharar 
dalam jual beli dilarang, maka dalam sewa-menyewa atau upah-
mengupah pun, gharar itu hukumnya haram, kecuali gharar yang 
diperbolehkan karena alasan kebutuhan secara syar’i.92 
c. Kaidah ketiga: 
 َا ُْلأ ْج َر ُة  فَ  َح َر َسا ِة  َْلأا  ْع َد ُلا  
“Upah itu harus berdasarkan pada keadilan.” 
Kaidah tersebut maksudnya berkaitan dengan pemberian upah 
itu berdasarkan rasa keadilan, yang maksudnya keadilan berimbang, 
bukan keadilan sama rata. Selain itu dilihat pula pada risikonnya. 
Misalnya, seorang mandor dalam proyek membangun sebuah gedung 
kedudukannya berbeda dengan pekerja biasa. Oleh karena itu 
upahnya berbeda pula, meskipun melakukan pekerjaan yang sama 
dengan pekerja biasa, akan tetapi ia mempunyai tanggung jawab 
yang besar berkaitan dengan proyek tersebut. Dengan demikian, 
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upahnya pun harus seimbang dengan tanggung jawabnya. Inilah 
letak keadilan berimbangnya.
93
 
Kaidah tersebut bersandar pada Q.S. Al-Maidah: 8 yang 
menjelaskan agar kita berbuat adil, karena sifat tersebut lebih dekat 
kepada takwa. Bersandar pula pada hadis riwayat Abdullah bin Umar 
dan Abu Hurairah bahwa rasulullah Saw. bersabda: “Seorang 
muslim adalah saudara muslim lainnya. Oleh karena itu, dilarang di 
antara mereka saling berbuat kezaliman.”(HR. Bukhari dan 
Muslim). Hadis Rasulullah riwayat Aisyah yang menyatakan bahwa 
upah itu disesuaikan dengan kadar usaha (HR. Bukhari dan 
Muslim).
94
 
d. Kaidah keempat: 
 ِإ َذ َع ا َم َل  َْلأا ِج ُر   فَ  ِْلإا َج َرا ِة  َب ْع َض  ْلا َع ِم ِل  َح َص َل  َل ُو  ِم َن  ُْلأا ْج َر ِة  ِِب َس ِ ا  َم َع ا ِم َل  
“Jika seseorang karyawan baru bisa melakukan sebagian dari 
sebuah pekerjaan yang direncanakan, maka ia memperoleh upah 
sesuai pekerjaan yang diselesaikannya itu.” 
Kaidah tersebut berkaitan dengan pemberian upah berdasarkan 
keadilan. Kaidah ini memperkuat kaidah sebelumnya. Namun kaidah 
ini berkaitan dengan keadilan dalam pemberian berdasarkan kualitas 
pekerjaan yang dilakukan, sehubungan dengan selesai atau tidaknya, 
baik atau tidaknya, cepat atau tidaknya.
95
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B. Multi Level Marketing 
1. Pengertian MLM 
MLM adalah salah satu cabang dari Direct Selling (Penjualan 
Langsung). Direct Selling merupakan suatu cara penjualan produk yang 
dilakukan secara langsung (bertatap muka) dengan gaya tersendiri, yaitu 
tanpa melibatkan pedagang besar ataupun pengecer seperti halnya pada 
saluran pemasaran konvensional.
96
 Terdapat dua jenis Direct Selling, 
yaitu Single Level Marketing (Pemasaran Satu Tingkat) merupakan 
metode pemasaran barang dan atau jasa dari sistem penjualan langsung 
melalui program pemasaran berbentuk satu tingkat, dimana mitra usaha 
mendapatkan komisi penjualan dan binus penjualan dari hasil penjualan 
barang dan atau jasa yang dilakukannya sendiri. Sedangkan jenis kedua 
dari Direct Selling adalah Multi Level Marketing (MLM).
97
 
Multi Lavel Marketing (MLM) berasal dari bahasa Inggris, Multi 
artinya banyak, Level artinya jenjang atau tingkatan, dan Marketing 
artinya pemasaran. Jadi MLM adalah pemasaran yang berjenjang 
banyak.
98
 Karena anggota dari bisnis ini semakin banyak sehingga 
menjadi sebuah jaringan kerja, maka MLM disebut juga network 
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marketing.
99
 Dengan kata lain, Network Marketing yaitu sistem 
pemasaran dengan menggunakan jaringan.
100
 
MLM merupakan pemasaran yang dilakukan banyak level atau 
tingkatan, yang biasanya dikenal dengan up line dan down line. Up line 
dan down line umumnya mencerminkan hubungan pada level yang 
berbeda vertikal maupun horizontal. Karena seseorang disebut up line 
jika mempunyai down line baik berjumlah satu maupun lebih.
101
 Multi 
Level Marketing atau Direct Selling merupakan penyaluran dari produsen 
langsung ke konsumen, melalui distributor-person-person anggota MLM 
dan merupakan fungsi saluran distribusi yang berlaku di dunia marketing 
dalam bisnis. Bisnis model penyaluran ini disebut pula “Selling door to 
door”, yaitu penjualan yang dilakukan oleh produsen ke konsumen 
dengan mengarahkan salesmennya ke rumah-rumah atau ke kantor-
kantor konsumen.
102
 
Secara umum MLM dapat dibagi 2 kelompok besar MLM, yaitu 
bidang keuangan, dan bidang consumer goods (sejenis obat-obatan, 
kosmetik, dan kebutuhan sehari-hari). Dalam bidang keuangan, ada yang 
menyebut sebagai “Arisan Uang Berantai”. MLM jenis ini yang harus 
kita kritisi secara syariah, terkait usaha apa yang dijalankan oleh 
pengelola MLM, akad yang terjadi antara pengelola MLM dan penanam 
modal, transparansi keuntungan dan pembagiannya. Sedangkan MLM 
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bidang consumer foods keuntungan yang didapatkan pengelola MLM dan 
anggota network-nya adalah seilisih antara harga beli (harga produksi) 
pengelola MLM dengan harga jual untuk masing-masing tingkat 
downline.
103
 
MLM tumbuh dan berkembang pertama kali di Amerika, sedangkan 
di Indonesia baru berkembang sekitar tahun 1985. Perusahaan yang 
menjual produk secara MLM di Indonesia seperti; Amway, Bestway, 
Amindoway, Centra Nusa Insan Cemerlang, Tianshi, Klorofil, dan lain-
lain. Secara historis, MLM disebut network marketing bermula tahun 
1930-an. Saat itu perusahaan makanan tambahan di California, Amarika 
Serikat, yaitu Nutrilite, menerapkan sistem bonus 2% pada setiap penjual 
yang telah merekrut distributor/penjual baru. Bonus 2% ini dilakukan 
berdasarkan nilai penjualan para penjual langsung yang direkrut oleh 
penjual sebelumnya (sponsor/upline/downline).
104
 
2. Landasan Hukum Multi Level Marketing 
Dalam literature hukum Islam, sistem MLM ini dapat dikategorikan 
pembahasan fikih muamalah dalam Kitab al-Buuyu‟ mengenal 
perdagangan atau jual beli. Oleh karena itu, dasar hukum yang dijadikan 
panduan bagi umat Islam terhadap bisnis MLM ini antara lain konsep 
jual beli, dan tolong menolong, dan kerja sama (ta‟awun). 
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Yang menjadi dasar hukum DSN mengeluarkan fatwa tentang 
Penjualan langsung berjenjang syariah (MLM) dalam Firman Allah Swt, 
yaitu:
105
 
a. Q.S. An-Nisa: 29: 
 ْمُكَلاَوَْمأ اْوُلُكَْتأَلا اْو ُنَماَء َنْيِذَّلا اَهُّ َيَيَ َبْلِبَ ْمُكَن ْ ي َبا ِلِط  ْوُكَت ْنَأ َّلآِإ َِت َنا ًَةر ٍضَار َت ْنَع
ءاسّنلا(.اًمْيِحَر ْمُكِب َناَك ََّللا َّنإ ,ْمُكْن
ِّم:72)  
“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 
perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka di antara kamu. 
Dan janganlah kamu membunuh dirimu, sesungguhnya Allah adalah 
Maha Penyayang kepaadamu.” 
 
b. Q.S. Al-Baqarah: 275: 
 َنوُمْوُق َي َلا اَوِّبرلا َنْوُلُكَْيَ َنْيِذَّلا َك َّلاِإ , ِّسَمْلا َنِم ُنَطْي َّشلا ُُوطَّبَخَت َي ىِذَّلا ُمْوُق َي اَم
اَج ْنَمَف ,اَوِّبرلا َمَّرَحَو َعْي َبْلا ُ َّللا َّلَحَأَو ,اَوِّبرلا ُلْثِم ُعْي َبْلا َا َّنَِّإ اْوُلَاق ْمُهَّ َنِبِ َكِلاَذ ُهَء
 ِعْوَم ِّم ٌَةظ ىَه َت ْنَاف ِِّوبَّر ن َلَس اَم ُوَل َف , َِّللا َلَِإ ُُهرَْمأَو َف َِئلْوَُأف َداَع ْنَمَو َك َحْصَأا ِراَّنل ُبَ 
 َنْوُدِلَخ اَه ْ يِف ْمُى.:ةرقبلا(725)  
“Orang-orang yang makan (mengambil) riba tidak dapat berdiri 
melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan syaitan 
lantaran (tekanan) penyakit gila. Keadaan mereka yang demikian 
itu, adalah disebabkan mereka berkata (berpendapat), sesungguhnya 
jual beli itu sama dengan riba, padahal Allah telah menghalalkan 
jual beli dan mengharamkan riba. Orang-orang yang telah sampai 
kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu terus berhenti (dari 
mengambil riba), mka baginya apa yang telah diambilnya dahulu 
(sebelum datang larangan) dan urusannya (terserah) kepada Allah. 
Orang yang kembali (mengambil riba), maka orang itu adalah 
penghuni-penghuni neraka, mereka kekal di dalamnya.” 
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Dasar hukum Hadis Nabi Saw. yaitu: 
a. Hadis riwayat Bukhari Muslim nomor 6437, Nabi Saw bersabda:106 
 َّنَأ َُهر َبْخَأ اًمِلاَس َّنَأ  ٍاَهِش ِنبا ْنَع ٍلْيَقُع ْنَع ُثْيَّللا اَن َث َّدَح ٍْر َُكب ُنب َيَْيُ اَن َث َّدَح
 َلَاق َمَّلَسَو ِوْيَلَع ُّللا ىَّلَص ِّللا َلْوُسَر َّنَأ َُهر َبْخَأ اَمُه ْ نَع ُّللا َيِضَر َرَمُع َنب ِّللا َدْبَع
 ْوُخَأ ُمِلْسُمْلا .ِوِتَجاَح فَ ُّللا َناَك نَمَو ُوُمِلْسُي َلاَو ُوُمِلْظَي َلا ِمِلْسُمْلا  
“Telah menceritakan kepada kami Yahya bin Bukair telah 
menceritakan kepada kami Al-Laits dari Uqail dari Ibnu Syihab, 
bahwa Salim mengabarinya bahwasanya Abdullah bin Umar 
radhiallahu „anhuma mengabarinya, bahwa Rasulullah shallallahu 
„alaihi wasallam bersabda: Seorang muslim adalah saudara muslim 
lainnya, tidak menzaliminya dan tidak menyerahkannya kepada 
musuh, barangsiapa yang memenuhi kebutuhan saudaranya, maka 
Allah akan memenuhi kebutuhannya.” 
 
b. Hadis nomor 3452 Nabi Saw bersabda:107 
 َفيَك ُوََلأَسَف اًماَعَط ُعيَِبي ٍلُجَرِب َّرَم َمَّلَسَو ِوْيَلَع ُّللا ىَّلَص ِّللا َلوُسَر َّنَأ ََةريَرُى بَِأ ْنَع
 ِويِف َكََدي ْلِخَْدأ ْنَأ ِوَيِلإ َيِح وَُأف َُهر َبْخََأف ؟ُعيَِبت َلاَق َف ٌلْوُل ْ بَم َوُى اَذَِإف ِويِف ُهَدَي َلَخْدََأف
. َّشَغ ْنِم اَّنِم َسَْيل َمَّلَسَو ِوْيَلَع ُّللا ىَّلَص ِّللا ُلوُسَر 
“Dari Abu Hurairah bahwasanya Rasulullah shallallahu „alaihi 
wasallam melewati seorang lelaki yang menjual makanan. Kemudian 
Rasulullah shallallahu „alaihi wasallam menanyai, Bagaimana kamu 
menjual? Lelaki tersebut memberitahu bagaimana caranya dia 
menjual. Rasulullah shallallahu „alaihi wasallam mendapat wahyu 
agar beliau memerintahkan kepada lelaki itu untuk memasukkan 
tangannya ke dalam makanan. Lelaki tersebut memasukkan 
tangannya ke dalam makanan. Setelah dimasukkan,  tangannya itu 
menjadi basah. Lalu Rasulullah shallallahu „alaihi wasallam  
bersabda: Tidak termasuk umatku orang yang menipu.”  
 
3. Mekanisme Operasional Transaksi MLM 
MLM adalah menjual atau memasarkan langsung suatu produk, baik 
berupa barang atau jasa konsumen, sehingga biaya distribusi dari barang 
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yang dijual atau dipasarkan sangat minim atau bahkan sampai ke titik nol 
yang artinya, bahwa dalam bisnis MLM ini tidak diperlukan biaya 
distribusi. MLM juga menghilangkan biaya promosi dari barang yang 
hendak dijual, sebab distribusi dan promosi ditangani langsung oleh 
distributor dengan sistem berjenjang.
108
 
Bisnis yang menggunakan sistem Multi Level Marketing ini 
digerakkan dengan jaringan, yang terdiri dari up line dan down line. 
Meski masing-masing perusahaan dan pebisnisnya menyebut dengan 
istilah yang berbeda-beda. Demikian juga dengan bentuk jaringannya, 
antara satu perusahaan dengan yang lain, mempunyai aturan dan 
mekanisme yang berbeda; ada yang vertikal dan ada pula yang 
horisontal.
109
 
Contoh model jaringan MLM: 
 
Proses untuk menjadi member dalam jaringan bisnis pemasaran ini 
setiap orang harus menjadi member (anggota jaringan) dengan mengisi 
formulir membership serta membayar sejumlah uang pendaftaran, 
disertai dengan pembelian produk tertentu agar member tersebut 
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mempunyai point, dan kadang tanpa pembelian produk. Setiap orang 
yang bergabung dapat mengkonsumsi produk dengan potongan harga 
sekaligus menjalankan kegiatan usaha secara mandiri dengan cara 
menjual produk/jasa dan mengajak orang lain untuk ikut bergabung 
dalam kelompoknya.
110
 Seorang distributor dapat mengajak orang lain 
untuk ikut juga sebagai distributor, kemudian orang lain itu dapat pula 
mengajak orang lain lagi untuk ikut bergabung, begitu seterusnya hingga 
terbentuk suatu kelompok distributor yang memiliki level tanpa batas.
111
 
Setiap orang yang telah bergabung dan mengkonsumsi produk akan 
mendapatkan poin. Perolehan point tersebut menjadi sangat penting, 
karena akan menjadi tolok ukur besar kecilnya bonus yang diperoleh. 
Point tersebut bisa dihitung berdasarkan pembelian langsung, atau tidak 
langsung. Pembelian langsung biasanya dilakukan oleh masing-masing 
member, sedangkan pembelian tidak langsung biasanya dilakukan oleh 
jaringan member tersebut. Dari sini, kemudian ada istilah bonus jaringan. 
Ditambah dengan potongan harga yang tidak diberikan kepada orang 
yang tidak menjadi member.
112
 
Namun, ada juga point yang menentukan bonus member berdasarkan 
referee (jasa pemakelaran) yang dilakukan terhadap orang lain, agar 
orang tersebut menjadi member dan include di dalam pembelian produk. 
Sistem pemasaran multi level marketing menganggap seluruh anggota 
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atau distributornya sebagai mitra kerja/dagang yang akan saling 
menguntungkan.
113
 Sebagai contoh, seorang member Gold Quest harus 
membangun formasi 5-5 untuk satu levelnya, dan cukup sekali 
pendaftaran diri menjadi membership. Seorang member/distributor harus 
mensponsori orang lain agar menjadi member/distributor dan orang ini 
menjadi down line dari orang yang mensponsorinya (up line-nya). Begitu 
seterusnya up line “harus” membimbing down line-nya untuk 
mensponsori orang lain lagi dan membentuk jaringan. Sehingga orang 
yang menjadi up line akan mendapat bonus jaringan atau komisi.  
Terdapat unsur jasa dalam MLM, dapat dilihat dengan adanya seorang 
distributor yang menjualkan barang yang bukan miliknya dan ia 
mendapatkan upah dari presentase harga barang. Selain itu, jika ia dapat 
menjual barang sesuai dengan target yang ditetapkan, maka ia 
mendapatkan bonus yang ditetapkan perusahaan.
114
 
Dari paparan di atas, jelas menunjukkan bahwa multilevel marketing 
tersebut adalah bisnis yang dibangun berdasarkan formasi jaringan 
tertentu; bisa top-down (atas-bawah) atau left-right (kiri-kanan), dengan 
kata lain, vertikal atau horizontal; atau perpaduan antara keduanya. 
Namun formasi seperti ini tidak akan hidup dan berjalan, jika tidak ada 
benefit (keuntungan), yang berupa bonus. Bentuknya, bisa berupa (1) 
potongan harga, (2) bonus pembelian langsung, (3) bonus jaringan. Dari 
ketiga jenis bonus tersebut, jenis bonus ketigalah yang diterapkan di 
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hampir semua bisnis multi level marketing, baik yang secara langsung 
menamakan dirinya bisnis MLM ataupun tidak. Sementara bonus 
jaringan adalah bonus yang diberikan karena faktor jasa masing-masing 
member dalam membanguan formasi jaringannya. Bonus ini diberikan 
kepada member yang bersangkutan, karena telah berjasa menjual produk 
perusahaan secara tidak langsung. 
115
 Sistem ini memiliki ciri-ciri khusus 
yang membedakannya dengan sistem pemasaran lain, yaitu; terdapat 
banyak jenjang atau level, melakukan perekrutan anggota baru, penjualan 
produk, terdapat sistem pelatihan, serta adanya komisi atau bonus untuk 
tiap jenjangnya.
116
 
4. Penjenjangan dan Bonus 
Penjenjangan adalah suatu khas dari MLM yaitu adanya sistem 
penjenjangan atau tingkatan untuk setiap distributornya yang bergabung, 
sesuai dengan prestasinya. Distributor yang mampu merekrut beberapa 
downline, secara otomatis peringkatnya akan naik, jika dia mampu 
membina downline-nya untuk melakukan hal yang serupa, maka 
peringkatnya akan terus meningkat sesuai dengan bertambahnya 
jaringan.
117
 
Setiap orang yang menjalankan bisnis MLM, pasti memiliki motivasi 
yang mendoronngnya, misalnya motivasi karena produknya memang ia 
butuhkan, pendidikan bisnisnya, MLM menawarkan peluang komisi atau 
bonus dalam jumlah yang besar atau tak terbatas. Komisi berkaitan 
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dengan omzet penjualan secara pribadi atau kelompok. Sedangkan bonus 
merupakan hadiah apabila seorang distributor telah mencapai target-
target tertentu. Sistem MLM yang benar, komisi dan bonus bukan karena 
lebih awal atau lebih lama bergabung dengan bisnis MLM yang 
diikutinya. Tapi benar-benar karena si distributor berhasil menunjukkan 
prestasi yang luar bisa dan menjadikan usaha MLM yang diikutinya 
meraih peningkatan omzet penjualan yang luar biasa pula. 
Setiap usaha MLM berbeda-beda dalam menggunakan istilah komisi 
dan bonus, tapi pada prinsipnya sama, komisi dan bonus tersebut 
bermaksud sebagai penghargaan atas prestasi para distributornya, dan 
mendorong mereka bekerja lebih maksimal lagi. Selain itu berfungsi juga 
sebagai alat promosi yang diharapkan dapat menarik anggota baru untuk 
bergabung. Adapun macam-macam komisi dan bonus, yaitu:
118
 
a. Laba atau Diskon, adalah komisi yang diberikan langsung berupa 
potongan harga pada saat seorang distributor membeli sebuah 
produk. Terdapat dua keuntungan diskon, yaitu: pertama, 
mendapatkan harga produk yang lebih murah dibanding harga untuk 
nondistributor. Kedua, mendapat keuntungan tembahan jika produk 
dijual kepada konsumen umum dengan harga nondistributor. 
b. Komisi Pribadi, adalah komisi yang didapatkan setiap kali distributor 
belanja produk MLM yang bersangkutan. 
                                                          
118
  Ibid., hlm. 54. 
54 
 
 
 
c. Komisi Perkembangan, yaitu komisi bagi distributor yang mengajak 
orang lain bergabung dalam bisnis ini. Hal ini sebagai bentuk 
penghargaan bagi mereka yang berhasil mengajak seseorang untuk 
bergabung dengan usaha MLM yang digelutinya. 
d. Komisi Kepemimpinan, yaitu penghargaan yang besar dari usaha 
MLM kepada distributor yang telah sukses melakukan pembinaan 
terhadap jaringannya, yang ditandai dengan berkembangnya jaringan 
yang dilihat dari pertumbuhan omzet kelompok tersebut. 
e. Komisi Sharing International, yaitu usaha MLM yang sudah berskala 
internasional, memberikan komisi tambahan kepada para 
distributornya yang sukses berupa komisi sharing international. 
Komisi ini diambil dari omzet usaha tersebut secara internasional, 
atau omzet usaha pada peringkat tertentu secara internasional, yang 
kemudian dibagikan kepada para distributor sesuai dengan 
peringkatnya. 
f. Bonus Kendaraan, yaitu bonus untuk mendapatkan kepemilikan 
kendaraan pribadi dengan spesifikasi tertentu. 
g. Bonus Rumah Tinggal, yaitu hadiah kepemilikan sebuah rumah, 
sebagai upaya pemenuhan kebutuhan papan bagi para distributor 
yang sukses. 
h. Bonus Wisata, yaitu bonus wisata ke mancanegara yang bertujuan 
untuk menambah wawasan si distributor. Ada juga beberapa usaha 
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MLM yang mengajak para distributornya yang sukses ke pabrik 
pengolahan produknya, atau kantor pusat operasionalnya.
119
 
i. Bonus Religi, yaitu bonus dalam bentuk wisata keagamaan, bagi 
umat Muslim misalnya berupa ibadah haji, dan umroh.
120
 
5. Perbedaan MLM Syariah dan MLM Konvensional 
Bisnis MLM Syariah memiliki potensi besar untuk berkembang di 
masa depan, karena mayoritas bangsa Indonesia adalah penganut agama 
Islam. Ditambah dengan kesadaran kaum Muslim untuk mengembangkan 
ekonomi syariah semakin meningkat, baik di perguruan tinggi maupun di 
dalam foru-forum keagamaan, bahkan dalam kegiatan seminar. Dari segi 
kualitas, produk MLM Syariah memiliki produk-produk yang unggul. 
Dari segi pelayanan dan pemasaran, aktivisnya juga secara rutin 
mengikuti pelatihan, sehingga bisa tampil dengan service excellence yang 
tidak kalah dengan bisnis-bisnis konvensional yang sudah professional. 
Dari segi motivasi, para pegiat MLM Syariah bisa disebut sebagai 
mujahid iqtishad (pejuang ekonomi syariah), memiliki etos dan semangat 
tinggi dengan landasan tauhid dan semangat jihad yang berkobar-
kobar.
121
 
Perbedaan MLM Syariah dan MLM Konvensional adalah:
122
 
No. Aspek MLM Syariah MLM Konvensional 
a. Akad dan Berdasarkan hukum MLM yang legal 
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aspek legalitas positif, kode etik, dan 
prinsip-prinsip syariah 
berdasar hukum 
positif dan kode etik 
b. 
Lembaga 
penyelesaian 
Badan Arbitrase 
Muamalah Indonesia 
Peradilan Negeri 
c. 
Struktur 
organisasi 
Dewan Pengawas 
Syariah (DPS) 
Tidak dikenal 
d. 
Prinsip 
operasional 
Dakwah dan Bisnis Bisnis murni 
e. 
Keuntungan 
usaha 
Pemberdayaan lewat 
ZIS 
Tidak dikenal 
f. 
Jenis usaha 
dan produk 
Halalan Thoyiban 
Sebagian sudah 
mendapat sertifikasi 
halal MUI 
 
6. Kriteria MLM Syariah 
Beberapa hal yang dapat digunakan untuk menilai apakah sebuah 
usaha MLM sesuai syariah atau tidak, halal atau tidak, yaitu: 
a. Business Plan: 
1) Tidak menjanjikan kaya mendadak, atau menjanjikan untuk 
mendapatkan uang dengan cepat dan mudah. 
2) Tidak mengarahkan para distributornya pada materialisme, 
konsumerisme, atau gaya hidup yang mendorong pada 
kemubadziran. 
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3) Tidak ada unsur skema piramida (money game),123 dimana 
hanya yang berada pada level puncak saja yang diuntungkan, 
sedangkan pada level bawah mengalami kerugian. 
4) Biaya pendaftaran tidak terlalu tinggi, biaya pendaftaran dapat 
diumpamakan sebagai pengganti biaya starter kit atau kartu 
anggota yang harganya relatif tidak terlalu mahal. 
5) Komisi berdasarkan pada prestasi kerja.124 
6) Adanya transparansi sistem, yaitu semua sistem yang berkaitan 
dapat diketahui secara transaparan dalam batas-batas tertentu. 
7) Bonus jelas nisbahnya sejak awal, bentuknya bisa berupa 
perjanjian mengenai tatacara pembagian dan mekanisme 
penerimaan bonus bagi setiap distributor. 
b. Produk: 
1) Ada transaksi riil atas barang atau jasa yang diperjualbelikan. 
2) Jenis produk yang ditawarkan harus terjamin kehalalan dan 
kesuciannya.
125
 
3) Barang dan jasa diupayakan kebutuhan pokok, bukan barang 
mewah yang mendorong pada konsumerisme dan pemborosan. 
4) Terdapat produk yang dijual, baik berupa jasa atau barang 
kebutuhan pokok. 
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5) Barang dan jasa yang diperjualbelikan jelas kehalalannya, lebih 
baik lagi jika dibuktikan dengan hasil penelitian dari pihak yang 
berwenang. 
6) Tidak ada excesive mark up harga barang yang melampaui batas 
kewajaran, sehingga anggota terzalimi dengan harga yang 
sangat mahal, tidak sepadan dengan kualitas dan manfaatnya.
126
 
7) Memiliki jaminan dikembalikan, sebagai bagian dari layanan 
kepada konsumen, sehingga konsumen dapat mengembalikan 
jika barang yang terlanjur dibelinya ternyata tidak berkualitas 
atau rusak. 
8) Lebih afdhal jika barang atau jasa yang dijual diproduksi oleh 
saudara seiman. 
c. Perusahaan: 
1) Perusahaannya memiliki track record yang baik, bukan 
perusahaan misterius yang menimbulkan kontroversi, atau 
punya hubungan dengan misi agama non-muslim. 
2) Sistem keuangannya bersinergi dengan sistem keuangan syariah. 
Mulai dari permodalan, transaksi, maupun kegiatan keuangan 
lainnya. 
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d. Support System: 
1) Mengajarkan kejujuran dalam bisnis, tidak mengajarkan 
berbohong atau menutupi cela produk pada prospek untuk 
mengelabuhinya agar mengikuti bisnis yang ditawarkan. 
2) Harus ada paradigm shift tentang orientasi dan Image sukses. 
Sukses tidak selalu diukur lewat dimilikinya sejumlah materi, 
tetapi ada yang jauh lebih dari itu, yaitu kesuksesan dalam hal 
intelektual, emosional, dan spiritual.
127
 
7. Pandangan Islam terhadap MLM 
Pada dasarnya semua bentuk kegiatan bisnis menurut syariat Islam 
termasuk dalam kategori muamalat yang hukumnya sah dan boleh 
dilakukan. Hal ini sesuai dengan kaidah: 
 َلأا ىَلَع ٌلِْيلَد َّلُدَي ْنَأ َّلاإ ُةَحَبَِلإا ِةَلَماَعُمْلا َفَ ُلْصاَهِْيْرَْتَ  
“Hukum asal dalam semua bentuk muamalah adalah boleh dilakukan 
kecuali ada dalil yang mengharamkannya.”128 
 
Islam memahami bahwa perkembangan budaya bisnis berjalan 
begitu cepat dan dinamis. Islam memberikan jalan dan kebebasan bagi 
manusia untuk melakukan berbagai improvisasi dan inovasi melalui 
sistem, teknik, dan mediasi dalam melakukan perdagangan. Selain itu 
Islam juga memberi batsan-batasan yang harus diperhatikan oleh setiap 
pelaku bisnis. Batasan-batasan dalam kegiatan bisnis yang dilakukan 
tidak boleh mengandung unsur dharar (merugikan), gharar (manipulasi), 
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jahalah (ketidakjelasan), dan dzulm (mengaiaya pihak lain), serta maysir 
(judi), riba (bunga), ihtikar (penimbunan), dan bathil. Sistem pembagian 
bonus harus adil, tidak mendzalimi dan tidak hanya menguntungkan 
orang atau pihak yang berada di level atas saja.
129
 
MLM yang menggunakan strategi pemasaran bertingkat dilihat dari 
sistem dan akadnya tidak ada yang bertentangan dengan prinsip-prinsip 
syariat Islam. Konsumen atau pelanggan juga bertindak sebagai penjual 
merupakan hal yang wajar dan dibolehkan sepanjang tindakannya tidak 
melanggar syariat Islam. Dalam bisnis MLM juga terkandung unsur-
unsur yang positif, seperti silaturahim karena sering bertemu, tarbiyah, 
dan dakwah. Hal ini dapat dianalogikan dengan konsep dakwah yang 
dipraktikkan Rasulullah SAW dalam menyebarluaskan agama Islam. 
Yang sejalan dengan hadist Rasulullah: “Sampaikanlah olehmu 
walaupun satu ayat”.  
Selain itu juga melahirkan sikap kegotong-royongan dengan mitra 
kerja yang tentunya sejalan dengan firman Allah SWT:
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...ِناَوْدُعْلاَو ِْثِْلإا ىَلَع اْو ُنَواَع َت َلاَو ىَوْق َّ تْلاَو ِِّبْلا ىَلَع اْو ُنَواَع َتَو :ةدئاميا(5)  
“…Bertolong-tolonganlah kamu dalam kebaikan dan ketakwaan dan 
jangan kallilan bertolong-tolongan dalam melakukan perbuatan dosa 
dan permusuhan...” 
 
Bisnis dengan sistem MLM tidak sekedar menjalankan penjualan 
produk barang, tetapi juga jasa, yaitu jasa marketing bertingkat (level), 
dengan imbalan berupa marketing fee, bonus, hadiah, dan sebagainya 
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sesuai dengan prestasi dan level seorang anggota. Jasa marketing tersebut 
sering disebut makelar dan dalam fiqh disebut dengan samsarah atau 
simsar. Bahkan, istilah simsar dan samsaro sering dilakukan dan dikenal 
sejak zaman Rasulullah dengan istilah samsarah dan samasiroh.131 
Menurut Sayyid Sabiq simsar adalah orang yang menjadi perantara 
antara penjual dan pembeli untuk mempermudah pelaksanaan jual beli. 
Kegiatan samsarah (perantara) dalam bentuk distributor, agen, 
member, atau mitra niaga termasuk akad ijarah, yaitu transaksi 
memanfaatkan tenaga dan jasa orang lain dengan imbalan atau ujrah.132 
Simsar diperlukan karena banyak orang yang tidak mengenal cara-cara 
menawar dalam jual beli, cara menjual dan membeli barang yang 
diinginkan, serta tidak sempat meninggalkan tugasnya untuk pergi ke 
pasar menghubungi penjual dan pembeli, sedangkan mereka tidak 
mempunyai pengganti untuk menjual dan membeli secara sukarela. 
Simsar adalah pekerjaan yang baik dan bermanfaat, serta tidak ada 
pendapat yang mengharamkannya. Simsar merupakan wujud kerjasama 
dalam kebaikan karena pihak penjual dan pembeli merasa tertolong 
dalam memperlancar proses jual beli, dan tolong menolong sangat 
dianjurkan Islam.
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Jika makelar telah melakukan pekerjaannya dengan menghindarkan 
diri dari perbuatan yang dilarang syariat, maka ia berhak mendapatkan 
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upah sesuai dengan perjanjian yang ditetapkan. Sedangkan pekerjaan 
yang dilakukan merupakan jual beli yang haram, maka mengambil 
upahnya juga haram, karena melakukan perbuatan yang melanggar 
syariat.
134
 
Insentif yang diberikan harus memperhatikan dua kriteria, yaitu: 
a. Prestasi penjualan produk, 
b. Banyaknya down line yang dibina, sehingga ikut menyukseskan 
kinerjanya. 
      Sedangkan dari sisi syariah, pemberian bonus insentif harus 
memenuhi tiga syarat, yaitu: 
a. Adil. Insentif (bonus) yang diberikan kepada seseorang (up line) 
tidak boleh mengurangi hak orang lain yang ada di bawahnya (down 
line), sehingga tidak ada yang didzalimi. 
b. Terbuka. Pemberian insentif juga harus diinformasikan kepada 
seluruh anggota, bahkan mereka harus diajak musyawarah dalam 
menentukan insentif dan pembagiannya. 
c. Berorientasi kepada al-falah (keuntungan dunia dan akhirat). 
Keuntungan dunia artinya keuntungan yang bersifat materi. 
Sedangkan keuntungan akhirat bahwa kegiatan bisnisnya merupakan 
ibadah kepada Allah Swt.
135
 
 
 
                                                          
134
  Ibid. 
135
  Ahmad Wardi Muslich, Fiqh Muamalat…,Hlm. 617 
63 
 
 
 
8. Fatwa MUI tantang MLM 
Semakin maraknya MLM di Indonesia, akhirnya pada tahun 2009 
Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama Indonesia (DSN-MUI) 
mengeluarkan Fatwa No: 75/DSN-MUI/VII/2009 tentang Pedoman 
Penjualan Langsung Berjenjang Syariah (PLBS). Bertujuan untuk 
memberikan pedoman kepada masyarakat umum agar tidak dirugikan 
dalam melakukan bisnis MLM.
136
 Fatwa DSN-MUI terdapat 12 
persyaratan yang harus dipenuhi oleh sebuah perusahaan MLM untuk 
bisa dikategorikan sesuai dengan syariah dan berhak mendapatkan 
Sertifikasi Bisnis Syariah. Persyaratan-persyaratan tersebut, yaitu: 
a. Adanya objek transaksi riil yang diperjualbelikan berupa barang atau 
produk jasa. 
b. Barang atau produk jasa yang diperdagangkan bukan sesuatu yang 
diharamkan dan atau yang digunakan untuk sesuatu yang haram. 
c. Transaksi dalam perdagangan tersebut tidak mengandung unsur 
gharar, maysir, riba, dharar, dzulm, dan maksiat. 
d. Tidak ada kenaikan harga/biaya yang berlebihan (excessive mark-
up), sehingga merugikan konsumen karena tidak sepadan dengan 
kualitas/manfaat yang diperoleh. 
e. Komisi yang diberikan oleh perusahaan kepada anggota, baik 
besaran maupun bentuknya harus berdasarkan pada prestasi kerja 
yang nyata yang terkait langsung dengan volume atau nilai hasil 
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penjualan barang atau produk jasa, dan harus menjadi pendapatan 
utama mitra usaha dalam PLBS/MLM Syariah tersebut. 
f. Bonus yang diberikan oleh perusahaan kepada anggota (mitra usaha) 
harus jelas jumlahnya ketika dilakukan transaksi (akad) sesuai 
dengan target penjualan barang atau produk jasa yang ditetapkan 
oleh perusahaan. 
g. Tidak boleh ada komisi atau bonus secara pasif yang diperoleh 
secara regular tanpa melakukan pembinaan atau penjualan barang 
atau jasa. 
h. Pemberian komisi atau bonus oleh perusahaan kepada anggota (mitra 
usaha) tidak menimbulkan „ighra (memberikan iming-iming atau 
janji-janji manis yang berlebihan).
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i. Tidak ada eksploitasi atau ketidakadilan dalam pembagian bonus 
antara anggota pertama dan anggota yang berikutnya. 
j. Sistem perekrutan keanggotaan, bentuk penghargaan dan acara 
seremonial yang dilakukan tidak mengandung unsur yang 
bertentangan dengan aqidah, syariah dan akhlak mulia, seperti syirik, 
kultus, dan maksiat.
138
 
k. Setiap mitra usaha yang melakukan perekrutan keanggotaan 
berkewajiban melakukan pembinaan dan pengawasan kepada 
anggota yang direkrutnya tersebut. 
l. Tidak melakukan kegiatan money game. 
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BAB III 
PRAKTIK SISTEM KOMISI PADA PT. HNI-HPAI 
 
A. Gambaran Umum Tentang Perusahaan Herba Penawar Al-Wahida 
Indonesia 
1. Profil Perusahaan. 
PT. Herba Penawar Alwahida Indonesia, yang kemudian dikenal 
sebagai HNI-HPAI, merupakan salah satu perusahaan Bisnis Halal 
Network di Indonesia yang fokus pada produk-produk herbal. HPAI, 
sesuai akta pendirian perusahaan, secara resmi didirikan pada tanggal 19 
maret 2012.
139
 
HNI-HPAI dibangun dari perjuangan panjang yang bertujuan 
menjayakan produk-produk halal dan berkualitas berazaskan 
Thibbunnabawi, serta dalam rangka membumikan, memajukan, dan 
mengaktualisasi ekonomi Islam di Indonesia melalui entrepreneurship. 
Pendirian HPAI diprakarsai oleh 18 orang muslim yang merupakan pakar 
bisnis sekaligus pakar herbal yaitu: 
a. H. Agung Yulianto, SE. Ak, M. Kom k. Ari Maryadi 
b. H. Rofik Hananto, SE  l. Ir. Rudi Yanto 
c. H. Muslim M. Yatim, Lc m. Anton Slamet, ST 
d. Erwin Candra Kelana, ST n. Barjana, S. Ag 
e. Supriono o. Bagus Hernowo 
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f. Zulchaidir B. Firly Ramly, S.Si p. Sudarmadi 
g. Adi Suprapto, SE q. Amin Sugiharto, SE 
h. Helmi Herdianto r. Muhammad Iwan 
i. Wisnu Wijaya Adi Putra, ST   
j. Syafrudin, S.pd   
2. Pimpinan140 
Dewan Syariah: 
a. Dr. H. Mawardi Muhammad Saleh, MA 
b. Prof. Drs. H. M. Nahar Nahrawi, SH, MM (BPH DSN-MUI) 
c. Dr. H. Endy M, Astiwara, MA, AAAIJ, FIIS (BPH DSN-MUI)  
Dewan Komisaris: 
a. H. Muslim M. Yatim, Lc (Komisaris Utama) 
b. Erwin Chandra Kelana, ST (Komisaris) 
Dewan Direksi: 
a. H. Agung Yulianto, SE., Ak. M. Kom (Direktur Utama) 
b. H. Rofik Hananto, SE (Direktur) 
c. Supriyono, ST (Direktur) 
3. MOTTO 
Halal is My Way. 
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4. Visi dan Misi PT. HPAI 
a. Visi: 
Menjadi Pemimpin Industri Halal Kelas Dunia (dari Indonesia). 
b. Misi: 
1) Menjadi perusahaan jaringan pemasaran papan atas kebanggan 
ummat. 
2) Menjadi wadah perjuangan penyediaan produk halal bagi ummat 
islam. 
3) Menghasilkan pengusaha-pengusaha muslim yang dibanggakan, 
baik sebagai pemasar, pembangun jaringan maupun produsen.  
5. Alamat 
Komplek Billy & Moon, Jalan Kelapa Kuning IX Blok H-2 Nomor 6, 
Pondok Kelapa, Duren Sawit, Jakarta Timur 13450 Indonesia. 
Phone: +62 21-8690 9600 
Fax.: +62 21-8690 6645 
Website: www.hpaindonesia.net 
6. Keunggulan141 
a. HNI-HPAI memiliki Dewan Syariah, yang senantiasa proaktif 
mengawasi, mengevaluasi, dan memberi masukan serta nasihat 
untuk menjaga Bisnis Halal Network HPAI tetap berada dalam 
koridor Syariah Islam. 
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b. HNI-HPAI memiliki Sertifikat DSN-MUI Pusat, sebagai bentuk 
legal formal pengesahan bahwa Bisnis Halal Network HPAI telah 
memenuhi prinsip-prinsip Syariah Islam. 
c. HNI-HPAI menjual produk-produk yang dijamin 100% Halal, 
karena semua produk-produk HPAI diawasi langsung oleh orang-
orang yang memiliki kompetensi dan kepahaman tentang kehalalan 
produk. 
d. HNI-HPAI memiliki SUCCES PLAN yang ADIL dan 
MENGUNTUNGKAN sesuai SYARIAH ISLAM. 
e. Bisnis di Halal Network HPAI dapat diwariskan selama Perusahaan 
masih berdiri. 
f. HNI-HPAI adalah Bisnis yang memberikan PELUANG 
KEUNTUNGAN di Dunia dan juga di Akhirat. 
g. HNI-HPAI memberikan ketrampilan (life skill) pada bidang 
kesehatan Thibbun Nabawi yang bermanfaat untuk diri sendiri, 
keluarga, dan masyarakat. 
h. Bisnis di Halal Network HPAI didukung oleh kekuatan Manajemen 
dalam Online System, sehingga memastikan akuntabilitas dan 
aksesibilitas bagi setiap Agen dan Leader yang berbisnis di HPAI. 
i. HNI-HPAI dimiliki oleh 100% MUSLIM yang komitmen pada nilai-
nilai kemuliaan Islam. HPAI didirikan, dibangun, dan dikelola oleh 
insan professional Muslim Indonesia. 
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j. HNI-HPAI hanya memproduksi, menyediakan, memasarkan, dan 
mendistribusikan produk-produk yang berkualitas berdasarkan azas 
Alamiah, Ilmiah, dan Ilahiah.
142
 
k. Semangat keislaman menjadi spirit dan nilai-nilai akhlak serta azas 
dalam bekerja dan berniaga, di Halal Network HPAI. 
l. HNI-HPAI memiliki sejumlah Bussiness Center (BC) dan AgenStok 
dalam jalur pendistribusian produk yang tersebar di hamper seluruh 
provinsi Indonesia, bahkan juga di beberapa negara, dan jumlah 
Agen HPAI yang terus tumbuh dan berkembang. 
m. HNI-HPAI menggunakan basis Online (Web Base) Service. Aplikasi 
Penjualan di Agenstok dan Bussiness Center (BC) sudah 100% 
online. 
7. 5 Pilar (P.A.S.T.I)143 
Lima pilar perusahaan, yaitu Produk, Agenstok, Support System, 
Tekhnologi, dan Integritas Manajemen (PASTI), telah berhasil 
terekonstruksi dengan kokoh. Lima pilar ini, insya Allah, siap menopang 
berdirinya bangunan megah, tinggi dan kokoh, yaitu HNI-HPAI. 
a. Produk 
HNI-HPAI fokus terhadap produk, yang berlandaskan alamiah, 
ilmiah dan Ilahiyah. Produk HNI-HPAI yang dijual adalah produk 
berkualitas terbaik. Standar kualitas produk HNI-HPAI dibuktikan 
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dengan produk-produk yang memiliki kelengkapan perizinan dan 
sertifikasi halal MUI. 
HNI-HPAI sebagai perusahaan bisnis halal network fokus pada 
produkproduk yang terdiri dari produk-produk obat, suplemen, 
minuman kesehatan, dan kosmetik, masing-masing jenis produk 
tersebut memiliki khasiat, dan manfaat yang tidak perlu diragukan 
lagi karena telah dibuktikan langsung oleh agen HNI-HPAI. 
Dalam hal produk, HNI-HPAI tidak hanya bermaksud profit 
oriented, namun juga memiliki tujuan-tujuan yaitu: 
1) Halal Berkualitas 
      Dalam hal penyediaan produk-produk herbal, HNI-HPAI 
tidak menjual produk melainkan produk tersebut telah terjamin 
halal dan memiliki kualitas terbaik. 
2) Kesehatan 
      HNI-HPAI turut ikut serta dalam meningkatkan kesehatan 
masyarakat indonesia dengan produk-produk obat herbal, dan 
suplemen yang berkualitas, serta aman dikonsumsi. Produk 
herbal HNI-HPAI dapat memiki dua fungsi yaitu sebagai obat 
dan suplemen. Produk herbal dapat menjadi perantara 
kesembuhan pasien dengan dosis yang tepat, dan produk herbal 
dapat membantu menjaga dan meningkatkan kualitas kesehatan 
masyarakat dengan cara mengkonsumsinya secara teratur sesuai 
dosis. 
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3) Tepat Guna SDA144 
      HNI-HPAI ikut serta dalam memanfaatkan sumberdaya 
alam flora dan fauna Indonesia yang sangat kaya dengan cara 
yang tepat dan adil. Pengelolaan sumber-sumber daya alam 
tersebut jelas manfaatnya akan kembali kepada masyarakat 
Indonesia. 
4) Ekonomi Nasional 
      HNI-HPAI dalam hal produk, ikut serta dalam pembangunan 
ekonomi nasional dengan cara menggandeng pengusaha kecil 
menengah untuk menjadi partner dalam hal produksi herbal 
berkualitas. Disamping itu, HNI-HPAI pun turut membantu 
meningkatkan sistem produksi, sehingga kualitas setiap produk 
HNI-HPAI dapat terpantau langsung. 
b. Agenstok145 
Agenstok HPAI merupakan jalur distribusi ritel dari produk-
produk HNI-HPAI. Rangkaian jalur distribusi tersebut secara 
berurutan dari yang terbesar, yaitu Bussiness Center (BC), Agency 
Center (AC), Distribution Center (DC), Stockist Center (SC) yang 
tersebar hamper diseluruh wilayah Indonesia bahkan dapat 
dikembangkan ke luar negeri. 
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c. Support Sistem 
Manajemen HNI-HPAI bersama CELLS (Coorperation of 
Executive Loyal Leadrers = Perhimpunan Kesatuan & Kerjasama 
Para Leader Setia & Agen HNI-HPAI) telah menciptakan Support 
System HNI-HPAI yang baku, mudah dan praktis untuk mendukung 
dan memudahkan para Agen HNI-HPAI dalam mengembangkan 
Bisnis Halal Network HNI-HPAI. 
HNI-HPAI bersama CELLS (Coorperation of Executive Loyal 
Leadrers) berinvestasi dalam membangun sistem dalam rangka 
suksesi Marketing Plan, kami menyebutnya sebagai Support System. 
HNI-HPAI Support System adalah metode, konsep, dan cara kerja 
Agen HNI-HPAI untuk mencapai kesuksesan bisnis di HNI-HPAI 
dalam satu sistem kerja yang terintegrasi. 
d. Teknologi 
HNI-HPAI fokus pada teknologi yang mampu mendorong serta 
meningkatkan kinerja perusahaan dalam hal pelayanan, kemudian 
akses informasi, dan transaksi yang real time sehingga membantu 
jalan Agen, dan stakeholder mencapai kesuksesan dalam berbisnis 
bersama HNI-HPAI. HNI-HPAI membangun beberapa instrumen 
teknologi yang disebut sebagai HSIS, AVO, dan SMS Center. 
1) HSIS (HPAI Support Integrated System) 
      HSIS mengintegrasikan transaksi online dengan berbagai 
fitur dan informasi yang dapat diakses secara real time 
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mengenai pertumbuhan omzet, ketersediaan saldo produk, dan 
perkembangan jumlah Agen perhari. 
2) AVO (Agen Virtual OffIce)146 
      AVO adalah personal page member yang dapat digunakan 
oleh seluruh Agen HNI-HPAI untuk dapat mngetahui 
perkembangan jaringan, dan personal statement. 
3) SMS Center 
      SMS Center berfungsi sebagai layanan informasi terpusat 
yang dapat dijangkau oleh seluruh Agen HNI-HPAI hingga ke 
tingkat daerah. SMS Center menjadi komunikasi dua arah antara 
customer care dengan Agen HNI-HPAI dalam hal pembaruan 
informasi mengenai program dan promo perusahaan. 
e. Integritas Manajemen147 
HNI-HPAI terus meningkatkan profesionalismenya. Terus 
menumbuhkan kepercayaan masyarakat terhadap produk yang 
dipasarkanya. Selalu berusaha memberi pelayanan yang terbaik. 
Profesionalisme staff dan karyawan yang tinggi, terbentuk nilai nilai 
moral dan etika dalam perusahaan yang baik. Keastuan dan 
kekompakan disemua lini perusahaan ini saling menguatkan, 
sehingga kewibawaan perusahaan dan potensi yang luar biasa 
terpancarkan. Hal ini sudah sukses diwujudkan, dan kesuksesan 
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HNI-HPAI memunculkan empat nilai integritas yang dimilikinya, 
yaitu Kejujuran, Ketulusan, Keadilan dan Kepercayaan. 
1) Kejujuran 
      Dimensi nilai kejujuran, HNI-HPAI menunjukkan sebuah 
perusahaan yang dalam mengembangkan strategi pemasaran 
selalu berkata apa adanya dan tidak melakukan kebohongan, 
serta bersifat terbuka. 
2) Ketulusan 
      HNI-HPAI menunjukkan tidak adanya keterpaksaan dalam 
menerapkan suatu tindakan dalam strategi Bisnis Halal Network 
HNI-HPAI. 
3) Keadilan 
      HNI-HPAI memperlakukan konsumen sesuai dengan 
haknya, HNI-HPAI menerapkan nilai integritas akan 
memperlakukan konsumen atau pemangku kepentingan lain 
tidak semena-mena dan akan memberikan apa yang sudah 
menjadi haknya tanpa berkeinginan untuk melakukan 
pengurangan. 
4) Kepercayaan 
      Nilai integritas HNI-HPAI lainya adalah nilai kepercayaan. 
Integritas menciptakan suatu kepercayaan bagi orang lain. 
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Kepercayaan berarti memberikan sesuatu kepada orang lain 
untuk dikerjakan sesuai dengan ekspektasi yang dimiliki.
148
 
8. Istilah-Istilah Kepangkatan.149 
1. Agen biasa (AB) ..................................................... 10% - 14% - 17%. 
Akumulasi TP pribadi dan grup (tanpa batas waktu) 
Agen 10%  :   < 1.000 Poin.  
Agen 14%  : 1.000 - < 2.000 Poin. 
Agen 17%  : 2.000 - < 3.000 Poin. 
2. Manager (M) : ≥ 3.000 Points ................................ 20%. 
Ada 2 cara menjadi M 20%: 
a. Akumulasi TP Pribadi dan Group ≥ 3.000 PV (tanpa batas 
waktu) 
b. Akumulasi TP Pribadi ≥ 1.000 PV (dalam masa 1 bulan) 
3. Senior Manager (SM) : 3 M ................................... 23%. 
Diraih dengan memliki 3 Manager. 
4. Executive Manager (EM) : 6 M ............................. 26%. 
Diraih dengan memiliki 6 Manager. 
5. Director (D) : 2 SM + 4 M ..................................... 29%. 
Diraih dengan memiliki 2 Senior Manager dan 4 Manager. 
6. Senior Director (SD) : 4 SM + 2 M ....................... 32%. 
Diraih dengan memiliki 4 Senior Manager dan 2 Manager. 
7. Executive Director (ED) : 6 SM............................. 35%. 
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Diraih dengan memiliki 6 Senior Manager. 
9. Keuntungan Langsung 
      Keuntungan yang didapat sebesar 20 % - 30 % dari setiap produk 
HNI berdasarkan harga anggota/agen. Contoh: Stimfibre
150
 
Harga Konsumen (Consumer Price)  Rp 350.000 
Harga Agen (Member Price)   Rp 250.000 
Keuntungan Langsung (Direct Profit)  Rp 100.000 = 28,5 % 
Poin (Points)       100 
10. Bonus dan Royalti Agen 
a. Bonus Agenstok 
Bonus Agenstok adalah bonus yang diperoleh dari penjualan 
Agenstok kepada struktur niaga yang paling rendah dengan rumus 
poin jualan dikalikan prosentase. Agency Center (AC) : 16% 
Distribution Center (DC) : 13% Stock Center (SC) : 11% 
 
 
 
b. Bonus Prestasi Pribadi (BPP) 
Bonus Perstasi Pribadi (BPP) adalah bonus atas poin TP pribadi agen 
dikalikan prosentase sesuai pangkatnya. Semua belanja Agen 
berapapun jumlahnya (minimal 1 poin) berhak atas BPP sesuai 
dengan prosentase pangkatnya. Contoh cara menghitung BPP, yaitu: 
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Poin Pribadi  : 1.000 poin 
Pangkat   : Manager (20%) 
BPP  = 20% × 1.000 poin × 1.000 
   = Rp 200.000,- 
c. Bonus Prestasi Group (BPG) 
Bonus Prestasi Group (BPG) adalah persen (%) level kepangkatan 
dikali total poin group (tidak termasuk poin pribadi) dikurangi BPG 
dari Mitra yang aktif. Syarat mendapatkan BPG adalah target 
prestasi pribadi ≥ 100 poin. Cara perhitungan BPG adalah sebagai 
berikut:
151
 
 
 
 
d. Bonus Generasi Pangkat (BGP) 
Bonus ini diberikan kepada agen dengan pangkat minimal Manager 
aktif yang memiliki mitra berpangkat minimal Manager aktif. 
Manager aktif adalah Manager yang TP pribadi ≥ 200 poin. Bonus 
dikeluarkan untuk 3-10 generasi sesuai kualifikasi dan syarat yang 
berlaku. 
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Perhitungan  BPG (simulasi jalur 1)
152
 
 
 
 
 
 
 
 
e. Bonus Gold-Diamond-Crown (GDC) 
Bonus ini diberikan kepada agen berpangkat GED/DED/CED atau 
yang lebih tinggi dengan syarat sebagai berikut:
153
 
1) GED (Gold Executive Director): 
a) TP ≥ 600 poin, 
b) Memiliki 2 ED aktif dengan omset grup ≥ 9.000 poin di jalur 
yang berbeda, 
c) ED aktif yang dimaksud tidak harus dari Generasi-1, 
d) Memiliki omset grup di jalur lain ≥ 9.000 poin. 
 
 
 
                                                          
152
  Ibid., hlm. 44 
153
  Ibid., hlm. 44-45 
79 
 
 
 
2) DED (Diamond Executive Director) 
a) TP ≥ 600 poin, 
b) Memiliki 4 ED aktif dengan omset grup ≥ 9.000 poin di jalur 
yang berbeda, 
c) ED aktif yang dimaksud tidak harus dari Generasi-1, 
d) Memiliki omset grup di jalur lain ≥ 9.000 poin. 
 
 
 
3) CED (Crown Executive Director)154 
a) TP ≥ 600 poin, 
b) Memiliki 6 ED aktif dengan omset grup ≥ 9.000 poin di jalur 
yang berbeda, 
c) ED aktif yang dimaksud tidak harus dari Generasi-1, 
d) Memiliki omset grup di jalur lain ≥ 9.000 poin. 
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Cara perhitungan bonus GDC (simulasi 1 jalur dan berdasarkan 
omset group), yaitu:
155
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
G1 = (3% x 49.000) + (3% x 39.000) x Rp 1.000= Rp 2.640.000 
G2 = (2% x 49.000) + (2% x 50.000) x Rp 1.000= Rp 1.980.000 
G3 = (2% x 40.000) + (2% x 60.000) x Rp 1.000= Rp 2.000.000 
= Rp 6.620.000 
f. Royalti Stabilitas Belanja (RSB) 
Royalti ini diberikan kepada Agen yang berpangkat AB dan Manager 
yang melakukan TP pribadi minimal 200 poin selama 3 bulan 
berturut-turut atau 600 poin sebulan dan melanjutkan TP 200 poin 
setiap bulan. Royalti diberikan sebesar 5% dari Poin Internasional 
HPAI yang dibagikan secara merata kepada Agen yang memenuhi 
syarat tersebut diatas. Agen yang berpangkat AB atau Manager harus 
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melakukan TP pribadi 200 poin untuk mendapatkan Royalty 
Stabilitas Belanja (RSB). Cara perhitungan RSB adalah sebagai 
berikut:
156
 
Poin Internasional HNI  : 7.000.000 Points 
Agen yang dapat RSB  : 3.500 Agents 
 
g. Royalti Kamajuan Jaringan (RKJ) 
Syarat TP Pribadi untuk mendapatkan RKJ dijelaskan pada tabel 
berikut: 
Syarat TP Pribadi Nilai RKJ 
200 Poin × 1 
600 Poin × 3 
 
1) Pangkat ≥ Senior Manager (SM), 
2) Royalti diberikan 9% daripada Poin Internasional HNI secara 
proporsional berdasarkan perolehan poin. 
3) Perhitungan poin dari masing-masing jalur dengan batasan 
sebagai berikut sesuai pangkat agen: 
Level Anda Index Maksimum per Jalur 
Senior Manager 2 
Executive Manager 3 
Director 4 
Senior Director 5 
Executive Director 6 
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Keterangan: 1 Index = 1.000 Poin 
Perhitungan Royalti Kemajuan Jaringan (RKJ), yaitu:
157
 
 
 
 
Poin Internasional HNI  : 14.000.000 Points 
Indek RKJ Agen Internasional : 24.000 Agents 
 
 
 
Index RKJ Anda = 2 + 2 + 3 + 3 + 3 + 3 = 16 Index  
RKJ Anda  = 16/24.000 x 9% x 14.000.000 points x Rp1.000 
    = Rp 840.000 (If TP 200 Points) 
IF TP 600 Points = Rp 840.000 x 3 = Rp 2.520.000 
h. Royalti LED 
1) Poin TP Pribadi ≥ 600 Poin, 
2) Yang disebut LED adalah agen dengan prestasi dan kualifikasi 
tertentu yang ditetapkan perusahaan dalam periode tertentu 
(sesuai SK Direksi), 
3) Royalti diberikan 5% daripada Poin Internasional HNI secara 
proporsional berdasarkan perolehan poin. 
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4) Perhitungan dari masing-masing jalur adalah maksimal 18.000 
poin. 
Cara perhitungan Royalti LED, yaitu:
158
 
 
 
i. Royalti Komitmen Tahunan (RKT) 
1) Royalti Komitmen Tahunan (RKT) adalah bonus bagi para LED 
HNI yang senantiasa terus meningkatkan prestasinya juga 
menjaga loyalitasnya dalam setiap tahunnya, 
2) Nilai RKT adalah sebesar 3% dari Poin HNI Internasional, 
diberikan secara proporsional berdasarkan kokoh jalur, kepada 
semua LED yang memenuhi syarat prestasi. 
3) Syarat: 
a) LED HNI, berkualitas dan menunjukkan Loyalitas terbaik 
kepada HNI, 
b) TP Pribadi ≥ 600 poin, 
c) Memiliki minimal 5 jalur kokoh. 
4) Perhitungan index kokoh jalur: 
a) Index jalur kokoh, dihitung atas prestasi masing-masing LED 
untuk setiap bulannya sesuai Poin HNI Internasional di bulan 
itu, secara proporsional sesuai ketentuan. 
                                                          
158
  Ibid., hlm. 49. 
84 
 
 
 
b) Skema jalur kokoh adalah: 
Kokoh Jalur Indeks 
6.000 - 8.999 Poin 1 
9.000 - 17.999 Poin 2 
≥ 18.000 Poin 3 
 
c) LED yang tidak memenuhi syarat minimal 5 Jalur Kokoh, 
indexnya tetap dihitung untuk menambah bilangan pembagi 
(index jalur kokoh internasional). 
5) Cara penghitungan Royalti Komitmen Tahunan (RKT):159 
a) RKT Anda bulan ke-1 
 
 
 
b) RKT Anda dalam 1 tahun = RKT bln 1 + RKT bln 2 + RKT 
bln 3 +…+ RKT bln 12 
j. Royalti LED Sapphire, LED Emerald, dan LED Platinum160 
1) LED Sapphire adalah seorang LED HNI yang memiliki 7 jalur 
ED (tidak harus generasi pertama), dengan omset masing-masing 
ED minimal 18.000 poin. Syarat TP Pribadi LED Sapphire ≥ 600 
poin. 
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2) LED Emerald adalah seorang LED HNI yang memiliki 9 jalur 
ED (tidak harus generasi pertama), dengan omset masing-masing 
ED minimal 18.000 poin. Syarat TP Pribadi LED Emerald ≥ 600 
poin. 
3) LED Platinum adalah seorang LED HNI yang memiliki 12 jalur 
ED (tidak harus generasi pertama), dengan omset masing-masing 
ED minimal 18.000 poin. Syarat TP Pribadi LED Emerald ≥ 600 
poin. 
     Bonus Bersih Grup (BBG), adalah perhitungan bonus yang menjadi 
ukuran prestasi seorang Agen HNI, didasari atas prestasi pergerakan, 
pertumbuhan, dan perkembangan Bisnis Jaringan. BBG adalah total 
seluruh bonus dan royalti dikurangi Bonus Agenstok dan dikurangi 
Bonus Prestasi Pribadi.
161
 
 
B. Pelaksanaan Praktik Sistem Komisi Multi Level Marketing PT. HNI-
HPAI 
1. Produk 
HNI awalnya dari HPA berasal dari Malaysia, dari sisi manajemen 
ketika terjadi perombakan dimana beberapa produk harus impor dari 
Malaysia dengan biaya cukainya yang tinggi. Kemudian ada beberapa 
produk ada di local, akhirnya terbelah menjadi dua yaitu HPA dikelola 
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oleh Malaysia dan HPAI dikelola oleh Indonesia. Karena HPAI berskala 
lokal dan ingin menambah jaringan ke Luar Negeri akhirnya berubah 
menjadi HNI (Halal Network International). Dimana harapannya tidak 
hanya sekedar di Indonesia tetapi juga bisa ke seluruh Mancanegara.
162
 
HNI-HPAI adalah suatu perusahaan Muslim Indonesia, perusahaan 
yang memproduksi produk halal kebutuhan harian, yang semua 
produknya selain punya perusahaan sendiri juga UMKM. Perusahaan 
yang memiliki tujuan untuk mengangkat dan membesarkan UMKM 
Indonesia.
163
 HNI adalah perusahaan farmasi muslim Indonesia yang 
memproduksi produk yang jelas halalnya dan kualitas produk yang sangat 
bagus
164
 serta harga murah tetapi bukan murahan.
165
 
HNI-HPAI menyediakan produk kebutuhan harian, antara lain Herbs 
Products seperti spirulina, rosella, harumi, magafit, diabextrac, dan lain-
lain; Health Foods and Beverages seperti madu, extrafood, sari kurma, 
kopi 7 elemen, susu kambing, minyak zaitun, dan lain-lain; Cosmetics 
and Home Care seperti pasta gigi, sabun kolagen, sabun propolis, sabun 
madu, shampoo, green wash detergent, day cream, night cream, dan lain-
lain; Fashion and Lifestyle seperti jilbab, sarung, mukena, Al-Qur‟an; dan 
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Marketing Tools seperti brosur produk, paket support system, CD 
Album.
166
 
Komposisi produk HNI 80% produk lokal dan 20% masih impor, 
misalnya zaitun yang diambil dari Tursina dan Palestina.
167
 Produk HNI 
dibuat dengan menggabungkan 2 tradisi, yaitu tradisi kebaikan Sunnah 
Nabi dan herba lokal/tradisional. Contohnya, dalam Pasta Gigi Herba 
HPAI terbuat dari siwak, sirih, dan mint. Dimana siwak adalah batang 
kayu yang biasanya digunakan Nabi Muhammad Saw untuk 
membersihkan gigi (bersiwak), sedangkan sirih adalah kebiasaan yang 
dilakukan orang terdahulu, yang biasanya dilakukan seorang nenek-nenek 
terdahulu, kegiatan tersebut  sering disebut dengan “nginang”.168 
Harga produk sesuai dengan manfaat produk tersebut. Harga 
konsumen dan harga agen serta poin produk sudah ditentukan oleh 
perusahaan. Selisih harga setiap produk HNI-HPAI antara harga 
konsumen dengan harga agen sebesar 20%-30%. Selisih harga tersebut 
merupakan keuntungan langsung bagi penjual jika dijual kepada 
konsumen. Selisih harga tersebut sebagai ganti biaya iklan, karena dalam 
bisnis MLM tidak menggunakan sewa jasa iklan. Bintang iklan HNI-
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HPAI adalah agen itu sendiri. Jadi untuk mendapatkan bonus dalam 
Bisnis HNI bisa melalui penjualan produk.
169
 
2. Perekrutan Member 
Merekrut member HNI-HPAI sangat mudah, dan banyak cara untuk 
merekrut seperti dengan cara bercerita (sharing-sharing), gethok tular, 
dan melalui media sosial. HNI adalah komplit apa yang dibutuhkan orang 
ada di HNI. Dengan melihat apa yang kira-kira orang tersebut butuhkan. 
Misal ada orang sudah banyak uang, maka tawarkan produknya, dengan 
menceritakan manfaat produk, ajak pakai produknya, lalu ajak gabung. 
Apabila orang tersebut butuh uang maka jelaskan cara bisnisnya.
170
 Jadi 
merekrut mitra HNI itu sangat mudah, hanya dengan menceritakan 
manfaat dari produknya atau bercerita tentang bisnisnya tersebut.
171
 
Merekrut mitra HNI bisa juga dengan cara bercerita ke banyak-
banyak orang atau dalam Bahasa Jawa disebut dengan “Gethok Tular”. 
Misalnya ada tetangga yang sakit, maka dapat berkunjung ke rumahnya 
dengan memberikan solusi atas sakitnya tersebut untuk mengkonsumsi 
herbal. Karena di HNI selain memiliki potensi ekonomi keluarga dengan 
bisnisnya, tetapi HNI juga memiliki potensi kesehatan keluarga 
berdasarkan ilmu Thibbunnabawi (Kedokteran Islam).
172
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Cara mendaftar untuk bergabung dengan HNI hanya dengan foto 
KTP dan membayar sejumlah uang 10 ribu, 20 ribu, atau 30 ribu. 
Mendaftar dengan uang 10 ribu akan mendapatkan kartu dan nomor agen, 
panduan sukses, katalog produk secara virtual. Mendaftar dengan uang 20 
ribu akan mendapatkan kartu agen cetak (seperti KTP), panduan sukses, 
dan katalog produk secara virtual. Sedangkan mendaftar dengan uang 30 
ribu akan mendapatkan kartu agen cetak, buku panduan sukses cetak, 
katalog produk cetak.
173
 
HNI tidak ada komisi dalam merekrut mitra, akan tetapi komisi 
tersebut bisa didapatkan jika mitra telah membeli produk. Karena setiap 
produk yang dibeli terdapat poin yang akan digunakan untuk menghitung 
cashback atau bonus prestasi pribadi. Ketika mitra mendapatkan poin 
maka upline sebagai sponsorship akan mendapatkan komisi yang disebut 
dengan bonus prestasi group, bonus generasi pangkat dan lain-lain sesuai 
dengan syarat ketentuan yang berlaku.
174
 
3. Sistem Kerja 
Multi Level Marketing Syariah dimana secara badan hukum dan 
secara syariah terdapat Dewan Syariah, Dewan Pembina, dan 
Pengawasnya. Dimana akad akadnya yang dipakai tidak hanya sekedar 
MLM pada umunya. Di HNI meskipun jenjangnya paling tinggi tetapi 
tidak bekerja, tidak membimbing atau membina mitra-mitranya, maka 
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tidak akan mendapatkan hasil. Jadi bonus yang didapatkan dalam Bisnis 
HNI tergantung pada kinerja masing-masing Agen.
175
 
Sistem kerja di HNI adalah GESIT PCA. GESIT adalah Gemar 
Silaturahim produktif, sedangkan PCA adalah Pakai Cerita dan Ajak. Jadi 
sistem kerja di HNI hanya pakai produk secukupnya sesuai yang 
dibutuhkan, kemudian ceritakan manfaat produk yang telah dipakai ke 
banyak-banyak orang. Setelah menceritakan ke banyak orang lalu ajak 
orang tersebut untuk pakai produknya juga dan ajak gabung HNI untuk 
bisa mendapatkan harga diskon dan cashback ketika membeli 
produknya.
176
 
HNI memiliki 3 ide besar, yaitu pertama, kuasai pasar dengan 
menyediakan produk-produk kebutuhan harian mulai dari bangun tidur 
hingga tidur lagi. Jarang masyarakat Indonesia menyadari bahwa 
negaranya telah dijajah dan menguasai pasar dengan menyediakan 
produk-produk keseharian yang sangat banyak yang dimiliki oleh orang-
orang Yahudi dari Luar Negeri. Disini HNI adalah perusahaan milik 
Muslim Indonesia ingin merebut kembali dan menguasai pasar dengan 
menyediakan produk-produk kebutuhan harian. Kedua, spirit hijrah 
produk/ life style. Dimana umat Islam di perintahkan untuk makan dan 
minum yang halal dan thayyib. HNI telah menyediakan produk yang halal 
dan thayyib serta menjamin kualitas juga kehalalannya, karena banyak 
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produk-produk yang kurang terjamin kualitas dan kehalalannya. Ketiga, 
pemberdayaan umat. Masalah utama di Indonesia adalah ekonomi, 
dimana kemiskinan dan pengangguran di Indonesia yang semakin hari 
semakin meningkat. HNI memiliki ide besar untuk memberdayakan umat 
dengan mengangkat UMKM, dan diajak untuk bekerjasama.
177
 
4. Pembinaan Mitra 
Setelah merekrut mitra, upline memiliki tanggung jawab untuk 
membina mitra tersebut jika mitra tersebut ingin menggapai 
kesuksesannya bersama HNI. Mitra diajak untuk Home Sharing di 
rumahnya atau di tempat yang dianggapnya nyaman. Dalam Home 
Sharing tersebut dapat diisi terkait bisnisnya maupun keilmuannya yaitu 
Thibbunnabawi.
178
 Bisnis HNI terdapat bonus yang didapatkan karena 
adanya pembinaan, yaitu bonus prestasi group, bonus generasi pangkat, 
dan lain-lain yang didapatkan dari akumulasi poin mitra. Dengan 
melakukan pembinaan terhadap mitra-mitra maka dapat menaikkan 
pangkat/ level serta mendapatkan bonus, dan omset yang besar. 
Seminar dan pelatihan-pelatihan yang bernilai tinggi akan akan 
diorganisir oleh Support System dan HNI, yaitu:
179
 
a. Business Opportunity Success Seminar (BOSS) = Recruitment, yaitu 
pertemuan antara Agen HNI dengan Calon Prospek, untuk diajak 
bergabung menjadi Agen HNI. Menjelaskan tentang Profil Halal 
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Network HNI, peluang dan potensi bisnisnya, dan keunggulan 
produk-produknya. 
b. Basic Skill Course (BSC) = Follow Up Sukses Bisnis HNI, yaitu 
pertemuan terbuka untuk memperkenalkan peluang bisnis dalam 
level yang lebih tinggi dari BOSS, ditujukan para Agen HNI yang 
telah terdaftar. Bertujuan untuk meyakinkan para Agen Biasa untuk 
meniti karir Sukses di HNI, dan menjelaskan cara kerja Bisnis di 
HNI. 
c. Success Business Program (SBP) = Focus to be HNI Success 
Networker, yaitu perayaan kesuksesan, pemberian penghargaan, kiat-
kiat dan kisah sukses agen dengan skala besar/regional diberikan 
bersama kegiatan SBP. Sebuah program yang diikuti oleh level 
minimal Manager ke atas, untuk meningkatkan dan menguatkan 
spirit/motivasi berkarir di HNI, Strategi Sukses, dan Skill Leaders 
Netwoker HNI. 
d. Elite Camp = Character Building for Networker Leader, yaitu 
training pembentukan karakter Leader Networker yang mampu dan 
siap untuk membentuk membentuk tim, bekerja dalam tim, dan siap 
untuk bekerja untuk sukses di HNI di manapun, kapanpun, dalam 
kondisi apapun, dan mampu bekerja dengan siapapun.
180
 
e. Sprint (Spiritual Motivation Training), yaitu motivasi spiritual 
kewirausahaan islam dan edukasi materi-materi fiqh Islam yang 
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terkait dengan aktivitas bisnis di Halal Network HNI. Penguatan 
motivasi ma‟nawiyah (ukhrowi) bahwa seluruh kesuksesan di dunia 
dalam karir Bisnis di HNI ditujukan untuk memuliakan Da‟wah 
Islam, menjayakan ummat Islam, dan membesarkan semua panji-
panji Islam dalam semua aspek, untuk membangun peradaban Islam. 
f. KHT (Kuliah Herba Thibbunnabawi), diberikan untuk masyarakat 
umum dan Agen HNI sesuai dengan kurikulum yang telah 
ditetapkan. 
g. HNI Convention = MILAD HNI, yaitu merayakan dan mensyukuri 
Milad HNI yang diadakan sekali setahun dalam skala besar dalam 
pemberian penghargaan, kiat-kiat dan kisah sukses distributor.
181
 
5. Kepangkatan/ Level 
HNI memiliki beberapa tingkatan level kepengkatan dalam 
bisnisnya, seperti halnya pegawai negeri. Tingkat awal ketika bergabung 
adalah AB (Agen Biasa) dengan pembagian keuntungan 10%, kemudian 
Manager (M) dengan syarat ≥1.000 Poin Pribadi dalam 1 bulan atau 
akumulasi Poin Pribadi dan Group ≥ 3.000 Poin tanpa batas waktu, 
pembagian keuntungan 20%. Senior Manager (SM) dengan syarat 
memiliki minimal 3 mitra dengan pangkat Manager (M), pembagian 
keuntungan 23%. Executive Manager (EM) dengan syarat memiliki 
minimal 6 mitra dengan pangkat Manager (M), pembagian keuntungan 
26%. Director (D) dengan syarat memiliki minimal 2 mitra dengan 
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pangkat Senior Manager (SM) dan 4 mitra dengan pangkat Manager (M), 
pembagian keuntungan 29%. Senior Director (SD) dengan syarat 
memiliki minimal 4 mitra dengan pangkat Senior Manager (SM) dan 2 
mitra dengan pangkat Manager (M), pembagian keuntungan 32%. Paling 
tinggi kepangkatan adalah Executive Director (ED) dengan syarat 
memiliki minimal 6 mitra dengan pangkat Senior Manager (SM), 
pembagian keuntungan 36%.
182
 
Kepangkatan tersebut untuk membedakan orang yang benar-benar 
kerja, bisa saja baru bergabung tetapi lebih dulu mendapatkan pangkat 
yang paling tinggi ketika mau kerja. Jadi yang membedakan bukan karena 
sudah lama atau sebentarnya bergabung di HNI tetapi tergantung kerjanya 
di HNI, maka akan naik pangkat dengan syarat-syarat tertentu. Jika 
mempunyai 3 mitra dengan pangkat Manager (M) pun jika upline tidak 
aktif, maka tetap tidak ada kenaikan pangkat. Karena keaktifan itu adalah 
kerja.
183
 
6. Sistem Pembagian Bonus 
Pembagian keuntungan dari perusahaan berdasarkan pangkat-
pangkat. Misalnya pangkat Senior Manager (SM) yang memiliki 3 mitra 
dengan pangkat Manager (M), maka pembagian keuntungannya 23% dan 
terdapat bonus yang lainnya yaitu Bonus Generasi Pangkat, misal mitra 
ada 100 poin maka upline mendapatkan 6% dari 100 poin tersebut. 6% itu 
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dari perusahaan bukan mengurangi dari 100 poin mitra tersebut. Seorang 
berpangkat Senior Manager akan mendapatkan Bonus Generasi Pangkat 
hingga generasi ketiga, dengan prosentase yang berbeda disetiap 
generasinya. Generasi 1: 6 %, generasi 2: 4%, generasi 3: 3%, generasi 4: 
2%, generasi 5: 2%, generasi 6: 2%, generasi 7: 1,5%, generasi 8: 1,5%, 
generasi 9 dan generasi 10: 2%. Untuk pangkat paling tinggi ED dapat 
Bonus Generasi Pangkat sampai generasi ke 10.
184
 
HNI-HPAI memiliki 10 macam bonus dan royalti, masing-masing 
bonus dan royalti memiliki syarat ketentuan yang berlaku. 10 bonus dan 
royalty tersebut antara lain:
185
 
a. Bonus Agenstok, bonus yang diperoleh dari penjualan. Terdapat 3 
tingkat agenstok yaitu: pertama, Agency Center (AC) dengan modal 
50 juta (berlaku hingga januari 2020, mulai februari 2020 modal 
menjadi 80 juta), minimal pangkat ED, pembagian keuntungan 16%. 
Kedua, Distributor Center (DC) dengan modal 20 juta (berlaku hingga 
januari 2020, mulai februari 2020 modal menjadi 30 juta), minimal 
pangkat Manager (M) pembagian keuntungan 13%. Ketiga, Stock 
Center dengan modal 5 juta (berlaku hingga januari 2020, mulai 
februari 2020 modal menjadi 10 juta), minimal pangkat Manager (M) 
pembagian keuntungan 11%. 
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  Ibid. 
185
  Agus Yulianto, Owner Halal Mart HNI-HPAI, Wawancara Pribadi, 01 Januari 2020, pukul 
13.40 - 14.30 WIB. 
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b. Bonus Prestasi Pribadi, untuk semua agen yang memiliki minimal 1 
poin. 
c. Bonus Prestasi Group, 
d. Bonus Generasi Pangkat, 
e. Bonus Gold-Diamond-Crown, 
f. Royalti Stabilitas Belanja, 
g. Royalti Kemajuan Jaringan, 
h. Royalti LED, 
i. Royalti Komitmen Tahunan, 
j. Royalti LED Sapphire, LED Emerald, LED Platinum. 
Semua bonus dan royalti tersebut masing-masing memiliki syarat. 
Jika syarat tidak terpenuhi maka bonus tidak dapat didapatkan. Karena 
bonus tersebut diberikan untuk orang-orang yang benar-benar bekerja.
186
 
Bonus tersebut berupa rupiah, dan terdapat banyak promo-promo atas 
prestasi di HNI, seperti promo tabungan Umroh, Tour ke beberapa negara 
misalnya di tahun 2018 di Turki, dan tahun 2019 kemarin di Eropa 
(Andalusia-Spanyol-Maroko). Selain itu terdapat reward atas prestasi di 
HNI, seperti Training Agenstok (pelatihan gratis).
187
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  Andri Widiastuti, Leader, Wawancara Pribadi, 01 Januari 2020.pukul 12.00 - 13.00 WIB. 
187
 Diah Dwi Jayanti, Owner Halal Mart Sragen HNI-HPAI, Wawancara Pribadi, Via 
WhatsApp,  02 Januari 2020, pukul 14.46 WIB. 
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BAB IV 
ANALISIS PRAKTIK SISTEM KOMISI MLM SYARIAH 
PT. HNI HPAI 
 
A. Analisis Praktik Sistem Komisi Multi Level Marketing PT. HNI-HPAI 
Menurut Fiqh Muamalah 
1. Menurut Ketentuan Ujrah 
Rukun ujrah menurut mayoritas ulama ada empat, yaitu:
188
 
e. Dua pelaku akad. Orang yang memberikan upah disebut mu’jir, 
sedangkan orang yang menerima upah disebut  musta’jir. 
       Subjek akad (Al-‘aqidain) dalam hukum Islam merupakan para 
pihak yang melakukan akad, sebagai pelaku dari suatu tindakan 
hukum tertentu, dalam hal ini tindakan hukum akad (perikatan). 
Subjek hukum terdiri dari dua macam, yaitu manusia dan badan 
hukum. Badan hukum adalah badan yang dianggap dapat bertindak 
hukum dan yang mempunyai hak-hak, kewajiban-kewajiban, dan 
perhubungan hukum terhadap orang lain atau badan lain. Yang 
menjadi badan hukum adalah negara, daerah otonom, perkumpulan 
orang-orang, perusahaan atau yayasan. Dalam Islam badan hukum 
tidak diatur secara khusus, namun terlihat pada dalil yang 
menunjukkan adanya badan hukum dengan menggunakan istilah al- 
                                                          
188
  Wahbah Az-Zuhaili, Fiqih Islam Wa Adillatuhu: Hukum Transaksi Keuangan, Transaksi 
Jual Beli, Asuransi, Khiyar, Macam-macam Akad Jual Beli, Akad Ijarah (Penyewaan), Jilid 5 
(Depok: Gema Insani, 2011), hlm. 387. 
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syirkah. Seperti yang tercantum dalam QS. An-Nisaa‟: 12, dan QS. 
Shaad: 24.
189
 
       Dalam praktiknya pelaku akad yang disebut mu’jir  adalah 
perusahaan HNI-HPAI dimana perusahaan memberikan upah berupa 
komisi dan bonus kepada setiap agennya. Sedangkan orang yang 
disebut musta’jir adalah para agen HNI-HPAI dimana para agen 
menerima upah berupa komisi dan bonus dari perusahaan. 
f. Sighat (ijab dan qabul). Adanya ijab qabul antara pengusaha dengan 
pekerja mengenai upah yang akan mereka terima. 
      Terkait dengan sighat dalam praktiknya dilakukan oleh orang 
yang sudah menjadi agen dengan orang yang akan menjadi agen 
baru yang disebut perekrutan agen. Dalam sighat terjadi ijab dan 
qabul mengenai upah berupa bonus dan komisi yang akan diterima. 
Hal ini dapat dikatakan belum sesuai karena dalam ijab qabul 
perekrutan agen tersebut tidak dijelaskan besaran upah yang akan 
diterima. Seperti yang dikatakan oleh Neni Wijayanti bahwa cara 
merekrut agen dapat dilakukan dengan cara getok tular misalnya 
memberikan solusi kepada orang yang sakit untuk mengkonsumsi 
herbal. 
       Namun, hal ini dapat juga dikatakan sudah sesuai dengan rukun 
sighat (ijab qabul) karena dalam merekrut mitra dapat juga 
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  Gemala Dewi, dkk, Hukum Perikatan Islam Di Indonesia (Jakarta: Kencana Prenada Media 
Group, 2013), hlm. 64. 
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dilakukan dengan cara sharing terkait dengan bisnisnya. Seperti yang 
dikatakan oleh Andri Widiastuti cara merekrut agen dengan cara 
melihat apa yang dibutuhkan orang tersebut, misal orang tersebut 
butuh uang (penghasilan) maka dijelaskan tentang bagaimana cara 
melakukan bisnisnya agar mendapatkan uang (berpenghasilan).  
g. Upah. 
       Dalam praktiknya, HNI-HPAI merupakan bisnis multi level 
marketing yang memberikan upah berupa komisi dan bonus kepada 
setiap agennya. Dimana di HNI-HPAI sendiri komisi disebut juga 
bonus, karena di HNI-HPAI dalam pembagian komisinya 
berdasarkan prestasi kerja yang dilihat dari poin pembelian produk 
yang dimiliki. Seperti dalam bonus prestasi pribadi, misalnya ada 
agen A berpangkat AB memiliki 200 poin, maka cara 
menghitungnya 200 poin × Rp 1.000,- (nilai 1 poin = Rp 1.000,-) × 
10% (prosentase menurut pangkat) = Rp 20.000,-. 
h. Manfaat. 
       Seperti yang dikatakan oleh Diah Dwi Jayanti komisi dan bonus 
yang diberikan perusahaan HNI-HPAI kepada setiap agennya adalah 
berupa rupiah, dan terdapat banyak promo-promo seperti promo 
tabungan umrah, tour ke luar negeri, dan kunjungan ke perusahaan 
(factory tour). 
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Syarat-syarat ujrah/upah, yaitu: 
e. Ujrah boleh berupa uang, manfaat barang, jasa, atau barang yang 
boleh dimanfaatkan menurut syariah dan peraturan perundang-
undangan yang berlaku (berupa harta tetap yang dapat diketahui).
190
 
       Seperti yang dikatakan oleh Diah Dwi Jayanti komisi dan bonus 
yang diberikan perusahaan HNI-HPAI kepada setiap agennya adalah 
berupa rupiah, dan terdapat banyak promo-promo seperti promo 
tabungan umrah, tour ke luar negeri, dan kunjungan ke perusahaan 
(factory tour). Jadi dalam hal ini perusahaan HNI-HPAI telah sesuai 
dengan syarat ujrah yang disebutkan di atas.  
f. Kuantitas dan/atau kualitas ujrah harus jelas, baik berupa angka 
nominal, prosentase tertentu, atau rumus yang disepakati dan 
diketahui oleh para pihak yang melakukan akad.
191
 
       Seperti yang dijelaskan di atas bahwa besaran komisi dan bonus 
yang didapatkan dapat diketahui melalui support system HNI-HPAI 
berupa AVO (Agent Virtual Office) dan dapat dilihat di buku 
panduan sukses HNI untuk mengetahui prosentase pembagian 
bonusnya. 
g. Ujrah boleh dibayar secara tunai, bertahap/angsur, dan tangguh 
berdasarkan kesepakatan sesuai dengan syariah dan/atau peraturan 
perundang-undangan yang berlaku. 
                                                          
190
  Rachmat Syafe‟i, Fiqh Muamalah (Bandung: Pustaka Setia, 2001), hlm. 192 
191
  Abu Azam Al Hadi, Fikih Muamalah Kontemporer (Depok: Rajagrafindo Persada, 
2017), hlm. 82. 
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        Seperti yang sudah dijelaskan di atas bahwa pemberian komisi 
dari perusahaan kepada para agennya diberikan setiap awal bulan 
sekitar tanggal 1 hingga 10. Oleh karena itu, dalam hal ini 
perusahaan HNI-HPAI telah sesuai dengan syarat ujrah di atas. 
h. Upah tidak berbentuk manfaat yang sejenis dengan ma‘qud ‘alaih 
(objek akad). 
       Seperti yang sudah dijelaskan di atas bahwa komisi yang 
diberikan kepada para agen berupa uang rupiah sedangkan objek 
akadnya adalah suatu pekerjaan. Sehingga dalam hal ini praktik 
pemberian komisi pada HNI-HPAI telah sesuai dengan syarat ujrah 
di atas. 
2. Menurut Ju’alah 
       Rukun ju’alah  ada empat, yaitu: 
e. Aqidain (dua orang yang berakad). Ja’il (pelaksana yang 
memberikan tugas untuk melakukan ju’alah) dan pihak yang 
melakukan ju’alah, yakni orang yang aktif sebagai peserta.192 
       Dalam praktiknya dua orang berakad yang disebut Ja’il adalah 
perusahaan HNI-HPAI dimana perusahaan memberikan pekerjaan 
untuk melakukan ju’alah. Sedangkan orang yang melakukan ju’alah 
yaitu orang yang aktif sebagai peserta dimana di HNI-HPAI sendiri 
yakni para agen yang ikut aktif dalam menjalankan bisnisnya. 
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  Andri Soemitra,  Hukum Ekonomi Syariah…,hlm. 160. 
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f. Sighat (akad dalam berju’alah), 
       Terkait dengan sighat dalam praktiknya dilakukan oleh orang 
yang sudah menjadi agen dengan orang yang akan menjadi agen 
baru yang disebut perekrutan agen/mitra. Ijab qabul dilakukan ketika 
melakukan perekrutan agen yaitu dengan cara sharing-sharing 
tentang bisnisnya dan/atau sharing-sharing tentang kesehatan 
Thibbunnabawi serta manfaat produknya. 
g. Pekerjaan (Objek ju’alah), 
       Pekerjaan yang dilakukan di perusahaan HNI-HPAI adalah 
pekerjaan yang diperbolehkan dalam Islam, yaitu pekerjaan untuk 
memproduksi, menyediakan, memasarkan dan mendistribusikan 
produk-produk. Selain itu bisnis HNI-HPAI tidak hanya menjual 
suatu produk/barang tetapi juga jasa, yaitu jasa marketing bertingkat 
(level), dengan imbalan berupa komisi, bonus, dan lain sebagainya. 
h. Upah. 
       Dalam praktiknya, HNI-HPAI merupakan bisnis multi level 
marketing yang memberikan upah berupa komisi dan bonus kepada 
setiap agennya. Dimana di HNI-HPAI sendiri komisi disebut juga 
bonus, karena di HNI-HPAI dalam pembagian komisinya 
berdasarkan prestasi kerja yang dilihat dari poin pembelian produk 
yang dimiliki. Seperti dalam bonus prestasi pribadi, misalnya ada 
agen A berpangkat AB memiliki 200 poin, maka cara 
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menghitungnya 200 poin × Rp 1.000,- (nilai 1 poin = Rp 1.000,-) × 
10% (prosentase menurut pangkat) = Rp 20.000,-. 
       Syarat Ju‟alah, yaitu: 
a. Orang yang terlibat dalam akad ju‟alah, harus memiliki kemutlakan 
dalam transaksi (baligh, berakal, dan rasyid), tidak boleh dilakukan 
oleh anak kecil, orang gila atau orang safih. 
      Perusahaan HNI-HPAI telah memenuhi syarat pertama dari 
ju‟alah tersebut di atas. Bahwa syarat untuk menjadi agen atau mitra 
HNI-HPAI adalah dengan menyertakan foto KTP, yang artinya 
orang tersebut telah berusia minimal 17 tahun, karena syarat 
seseorang mempunyai KTP telah berusia 17 tahun yang mana telah 
dianggap baligh dan berakal. Oleh karena itu, seseorang tersebut 
memiliki kemampuan untuk melakukan suatu pekerjaan sehingga 
memiliki manfaat yang dapat ditunjukkan. Selain itu untuk menjadi 
mitra atau agen HNI-HPAI juga harus membayar uang senilai 10 
ribu, 20 ribu, atau 30 ribu untuk mendapatkan fasilitas sebagai 
seorang agen HNI-HPAI.
193
 
b. Pekerjaan yang diminta dikerjakan adalah mubah. 
      HNI-HPAI adalah perusahaan yang memproduksi, menyediakan, 
memasarkan dan mendistribusikan produk-produk yang berkualitas 
berdasarkan azas Alamiah, Ilmiah, dan Ilahiah. HNI-HPAI menjual 
produk-produk yang dijamin 100% Halal, karena semua produk-
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  Agus Yulianto, Owner Halal Mart HNI-HPAI, Wawancara Pribadi, 01 Januari 2020, pukul 
13.40 - 14.30 WIB. 
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produk HPAI diawasi langsung oleh orang-orang yang memiliki 
kompetensi dan kepahaman tentang kehalalan produk.
194
 HNI-HPAI 
menyediakan produk kebutuhan harian seperti pasta gigi, sabun 
mandi, kosmetik, makanan sehat, dan juga obat-obatan herbal. HNI-
HPAI merupakan perusahaan multi level marketing syariah. Multi 
level marketing adalah salah satu cabang direct selling (penjualan 
langsung). MLM merupakan pemasaran yang dilakukan banyak 
level atau tingkatan, yang biasanya sering dikenal dengan up line dan 
down line. 
      Jadi perusahaan HNI-HPAI telah sesuai dan memenuhi syarat 
kedua dari ju’alah, yaitu pekerjaan yang diminta dikerjakan adalah 
mubah. Pekerjaan yang dilakukan di perusahaan HNI-HPAI adalah 
pekerjaan yang diperbolehkan dalam Islam, yaitu pekerjaan untuk 
memproduksi, menyediakan, memasarkan dan mendistribusikan 
produk-produk yang halal. Selain itu bisnis HNI-HPAI tidak hanya 
menjual suatu produk/barang tetapi juga jasa, yaitu jasa marketing 
bertingkat (level), dengan imbalan berupa bonus, dan lain 
sebagainya. Dalam fiqh, jasa marketing disebut dengan samsarah 
atau simsar. Simsar adalah pekerjaan yang baik, dan bermanfaat, 
serta tidak ada pendapat yang mengharamkannya.
195
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  Panduan Sukses HNI, hlm. 12. 
195
  Syiah Khosyi‟ah, Fiqh Muamalah Perbandingan…, hlm. 116. 
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c. Upah dalam ju’alah berupa harta yang diketahui jenis dan ukurannya 
sebelum melaksanakan pekerjaan, karena upah yang tidak diketahui 
tidak sesuai dengan tujuan transaksi ju’alah. 
      Komisi dalam bisnis HNI-HPAI adalah berupa uang rupiah. 
Besaran komisi yang akan didapatkan agen HNI-HPAI dapat 
diketahui sebelum melaksanakan pekerjaan bisnis HNI-HPAI. Bisnis 
HNI-HPAI terdapat buku panduan bisnis yang berisi profil 
perusahaan, success plan, agenstok, dan peraturan keagenan. Dimana 
di dalam buku panduan sukses tersebut telah dijelaskan pembagian 
besaran komisi yang akan didapatkan setiap agen sesuai dengan 
pangkat dan prestasi masing-masing. Selain itu, komisi dan bonus 
juga dapat dilihat di AVO (agent Virtual Office) masing-masing 
agen. Dalam bisnis HNI-HPAI terdapat royalti atau bonus dari 
perusahaan yang dibagikan secara merata dan adil kepada setiap 
agen yang berhak dan memenuhi syarat sebagai penerima bonus 
tersebut dari perusahaan. Hal ini sesuai dengan sabda Rasulullah 
Saw: 
 َأ َرَجْأَتْسا ْنَم َُهرْجَأ ُوْمِلْع ُيْل َف ًار ْ يِج  
“Siapa saja yang mengupah seorang pekerja, hendaklah dia 
memberitahukan upahnya kepadanya.” 
       Selain itu, bisnis HNI-HPAI telah sesuai juga dalam kaidah fiqh 
berikut: 
 َف َم َي ا ْص ُل ُح  ََث ًن ِف ا ْلا  َب َي َعا ِتا  َي ْص ُل ُح  ُأ ْج َر َة  ِف ِْلإا  َج َرا ِتا  
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“Sesuatu yang pantas untuk dijadikan alat tukar menukar (harga) 
dalam jual beli, maka pantas juga dijadikan upah dalam menyewa 
atau upah mengupah.” 
       Kaidah tersebut berkaitan dengan syarat-syarat objek yang akan 
dijadikan upah terhadap pekerja yang akan dibayarkan penyewa 
terhadap pihak yang menyewakan. Hal ini untuk menghindari 
tindakan gharar yang dilarang syara‟. 
       Namun, yang sering terjadi adalah agen tidak mengetahui 
bagaimana sistem pembagian komisi dan bonusnya sebelum mereka 
melakukan bisnis HNI-HPAI. Hal ini disebabkan ketika perekrutan 
mitra hanya dengan bercerita tentang manfaat produk.
196
 Sehingga 
pada awal bergabung menjadi agen HNI-HPAI karena tertarik dan 
meresa membutuhkan produk tersebut. Selain itu, diberitahukan juga 
ketika sudah bergabung menjadi agen maka setiap membeli 
produknya akan mendapatkan potongan harga dan akan 
mendapatkan bonus sebagai cashback di setiap pembelian produk, 
sehingga tertarik untuk menjadi agen HNI-HPAI. Seorang up line 
tidak memberitahukan bagaimana sistem pembagian komisinya, 
kecuali terdapat calon agen yang menanyakan tentang hal tersebut, 
pada awal perekrutan berbicara tentang bisnisnya, dan terdapat 
pembinaan agen lebih lanjut.  
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  Diah Dwi Jayanti, Owner Halal Mart Sragen HNI-HPAI, Wawancara Pribadi, Via 
WhatsApp,  02 Januari 2020, pukul 14.46 WIB. 
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      Oleh karena itu, bisnis HNI-HPAI telah sesuai dengan syarat 
ju‟alah yang ketiga dan fiqh muamalah di atas, yaitu upah berupa 
harta yang diketahui jenis dan ukurannya sebelum melaksanakan 
pekerjaan, untuk menghindari terjadinya gharar yang dilarang oleh 
syara‟. Namun, dalam praktinya terkadang masih belum sesuai 
dengan syarat ju‟alah di atas. Sehingga masih diperlukan perbaikan 
dalam perekrutan mitra untuk tetap menyampaikan bagaimana 
sistem pembagian bonusnya, sehingga tidak hanya bercerita tentang 
manfaat produknya saja. Selain itu, dapat juga segera diadakan 
pembinaan terhadap agen yang telah bergabung tersebut. Sehingga 
agen mengetahui besaran komisi atau upah yang akan diperoleh 
sebelum menjalankan bisnisnya. 
d. Upah dalam ju‟alah harus suci, dapat diserahkan, dan dimiliki oleh 
peminta ju‟alah. 
      Upah dalam bisnis HNI-HPAI adalah berupa uang rupiah.
197
 
Dimana uang tersebut dapat diserahkan oleh perusahaan HNI-HPAI 
kepada agen yang berhak menerimanya. Upah sebagai komisi dan 
bonus dalam bisnis HNI-HPAI diberikan di awal bulan, sekitar 
tanggal 1 sampai 10 disetiap bulannya dalam hari kerja perusahaan 
Senin-Jumat. 
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  Neni Wijayanti, Owner Halal Mart Sragen, Wawancara Pribadi, 06 Januari 2020, pukul 
15.00-16.00  WIB. 
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      Dengan demikian, bisnis HNI-HPAI telah sesuai dengan syarat 
ju‟alah yang keempat. Bisnis HNI-HPAI juga telah sesuai dengan 
sabda Rasulullah Saw, yaitu:
 198
 
.ُُوقَرَع َّف َِيَ ْنَأ َلْب َق َُهرْجَأ َر ْ يِجَلأْا اُْوطَْعأ 
“Berikanlah upah kepada pekerja sebelum keringatnya kering.” 
(HR. Ibnu Majah dari Ibnu Umar) 
 
e. Pekerja menyelesaikan pekerjaan yang diminta dalam ju‟alah dan 
menyerahkan kepada yang menyuruhnya. 
      Setiap produk HNI-HPAI yang dijual memiliki poin. Setiap agen 
yang membeli produk memiliki poin, yang digunakan perusahaan 
untuk menghitung besaran komisi dan bonus yang akan diterimanya 
sebagai prestasi selama 1 bulan bekerja.
199
 Laporan belanja dan poin 
tersebut dapat dicek melalui AVO masing-masing agen. Pada setiap 
akhir bulan agen HNI-HPAI yang memiliki pangkat niaga minimal 
Stockis Center (SC) wajib menginputkan belanjaan para agen yang 
berbelanja di Halal Mart yang dimilikinya. Hal ini digunakan oleh 
perusahaan untuk menghitung besaran komisi dan bonus yang harus 
keluarkan oleh perusahaan kepada para agen yang berprestasi. 
f. Akad ju’alah tidak boleh dibatasi dengan jangka waktu, ulama lain 
membolehkan memperkirakan jangka waktu dengan pekerjaan yang 
ada. 
                                                          
198
  Mardani, Ayat-ayat dan Hadis Ekonomi Syariah (Depok: PT Rajagrafindo Persada, 2019), 
hlm. 193. 
199
  Neni Wijayanti, Owner Halal Mart Sragen, Wawancara Pribadi, 06 Januari 2020, pukul 
15.00-16.00  WIB. 
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       Perusahaan HNI-HPAI dalam praktiknya tidak memberikan 
jangka waktu tertentu dalam melaksanakan pekerjaan. HNI-HPAI 
setiap bulannya memberikan komisi pada setiap agennya yang 
bekerja, dimana komisi tersebut diberikan atas dasar poin atas 
pembelian produk yang dimiliki. Dalam kenaikan pangkatnya pun 
tidak dibatasi dengan jangka waktu. Akan tetapi ada juga yang 
dibatasi dengan jangka waktu, yaitu kenaikan pangkat keagenan 
dibatasi dalam jangka waktu satu bulan dengan target pembelanjaan 
produk sesuai dengan pangkat keagenan yang dituju.  Oleh karena 
itu, HNI-HPAI telah sesuai dengan ketentuan syarat ju’alah di atas. 
g. Jenis pekerjaan harus spesifik. 
       Perusahaan HNI-HPAI dalam praktiknya telah memberikan 
spesifikasi dalam menjalankan bisnisnya. Pekerjaan yang dilakukan 
dalam bisnis HNI-HPAI ini berupa jual beli dan membina atau 
membimbing para agen baru HNI-HPAI. 
3. Menurut Kaidah Fiqh Muamalah 
 ِإ َّن  َلأا ْج َر  َلا  ُِيَ ُّب  ِإ َلا  ِبَ ْل َع َم ِل  
“Sesungguhnya upah tidak wajib kecuali karena pekerjaan.” 
       HNI-HPAI adalah bisnis yang menggunakan sistem multi level 
marketing syariah. Dimana pembagian komisi dan bonusnya sesuai 
dengan pangkat atau level dalam bisnis tersebut. Selain itu HNI-HPAI 
dalam membagikan bonusnya sesuai dengan kinerja masing-masing 
agen. Kinerja setiap agen dapat diketahui dari nilai poin yang didapatkan 
110 
 
 
 
setiap bulannya. Agen yang aktif minimal memiliki 200 poin setiap 
bulannya dan apabila memiliki mitra serta dapat melakukan pembinaan 
terhadap mitra dan mitra tersebut juga memakai produknya maka akan 
mendapatkan bonus atas pembinaan mitra tersebut. Oleh karena itu, agen 
tersebut berhak mendapatkan bonus sesuai dengan kinerja yang 
dilakukan.
200
 
       Jadi, bisnis HNI-HPAI telah sesuai dengan kaidah fiqh muamalah 
tersebut, yang memiliki arti bahwa tidak ada upah yang didapatkan 
kecuali dengan pekerjaan. 
4. Menurut MLM Syariah 
       Tiga syarat pemberian bonus insentif dilihat dari sisi syari‟ah: 
a. Adil. Insentif yang diberikan kepada seorang up line  tidak boleh 
mengurangi hak orang lain yang ada di bawahnya (down line), 
sehingga tidak ada yang didzalimi. Hal ini berdasarkan kaidah dalam 
fiqh muamalah, berikut: 
        َا ُْلأ ْج َر ُة  فَ  َح َر َسا ِة  َْلأا  ْع َد ُلا  
“Upah itu harus berdasarkan pada keadilan.” 
       Perusahaan HNI-HPAI dalam pembagian komisi dan bonus 
kepada para Agen sangat memegang prinsip keadilan. Kerena 
perusahaan membagikan bonus kepada para Agen berdasarkan 
kepangkatan atau level dan berdasarkan kinerja dari Agen tersebut. 
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Pembagian bonus dalam bisnis HNI tidak berdasarkan sudah berapa 
lamanya bergabung di HNI melainkan berdasarkan prestasi atas 
kinerja yang telah dilakukan.
201
 
       Bukti dari perusahaan HNI-HPAI memegang prinsip keadilan 
dalam membagikan bonus kepada para agennya adalah perusahaan 
tetap memberikan bonus kepada agennya yang memiliki minimal 1 
poin. Selain itu, perusahaan juga memberi persyaratan atas bonus 
yang akan diberikan kepada setiap agen. Misalnya untuk 
mendapatkan Bonus Generasi Pangkat, dengan syarat minimal 
pangkat Manager dan memiliki TP (Target Pribadi) minimal 200 
poin. Jika salah satu persyaratan tidak terpenuhi maka tidak akan 
mendapatkan bonus tersebut. Tapi up line tetap memperoleh bonus 
tersebut meskipun tidak melakukan pembinaan mitra, asal syarat 
terpenuhi.
202
 
       Dengan demikian bisnis HNI-HPAI telah sesuai dengan 
ketentuan ujrah dan kaidah fiqh muamalah tersebut. Namun, masih 
perlu diperbaiki dalam pembagian bonus ketika terdapat up line yang 
tidak aktif membina mitra-mitranya tetapi tetap mendapatkan bonus 
pembinaan. 
       Terbuka. Pemberian insentif harus diinformasikan kepada 
seluruh anggota, bahkan diajak bermusyawarah dalam menentukan 
insentif dan pembagiannya. 
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       Bisnis HNI-HPAI juga terdapat transparansi atau keterbukaan 
dalam pembagian bonus juga komisi. Karena HNI-HPAI 
menggunakan teknologi yang mampu mendorong serta 
meningkatkan kinerja perusahaan dalam hal pelayanan, kemudahan 
akses informasi, dan transaksi. Setiap agen HNI-HPAI memiliki 
AVO (Agent Virtual Office). AVO adalah personal page member 
yang dapat digunakan oleh seluruh agen HNI-HPAI untuk dapat 
mengetahui perkembangan jaringan, dan personal statement.
203
 
AVO dapat dibuka melalui website resmi HNI-HPAI, yaitu 
hpaindonesia.net atau bisa juga melalui aplikasi dari play store, yaitu 
HNI Mobile. Dengan AVO tersebut semua agen HNI-HPAI dapat 
mengetahui statement bonus apa saja yang didapatkan dan 
mengetahui perkembangan jaringan yang dibangun dalam bisnisnya. 
       Oleh karena itu bisnis HNI-HPAI telah memenuhi ketentuan 
ujrah dengan adanya keterbukaan dan transparansi dalam pembagian 
komisi dan bonus. Dengan adanya support system yang baik 
perusahan tidak melakukan musyawarah dalam pembagian komisi 
dan bonusnya, sehingga perusahaan hanya memberi tau prosentase 
bagian bonus yang akan didapatkan oleh setiap agen beserta cara 
pembagiannya. 
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b. Berorientasi kepada al-falah (keuntungan dunia dan akhirat). 
Keuntungan dunia artinya keuntungan yang bersifat materi. 
Sedangkan keuntungan akhirat bahwa kegiatan bisnisnya merupakan 
ibadah kepada Allah Swt. 
       Bisnis HNI-HPAI memiliki potensi ekonomi keluarga dengan 
bisnisnya dan potensi kesehatan keluarga berdasarkan ilmu 
Thibbunnabawi (kedokteran Islam).
204
  Jadi dalam menjalankan 
bisnis HNI-HPAI memiliki 2 keuntungan, yaitu pertama, 
keuntungan dunia mendapatkan keuntungan materi berupa uang 
karena bekerja dalam menjalankan bisnisnya. Kedua, keuntungan 
akhirat karena dapat bermanfaat untuk orang lain dengan menolong 
orang ketika ada yang sakit, yaitu dengan mengobatinya dengan 
memberikan resep herba yang berlandaskan ilmu Thibbunnabawi.  
       Kriteria pembagian insentif dalam MLM Syariah, yaitu: 
a. Prestasi penjualan produk. 
       HNI-HPAI terdapat bonus agenstok, dimana bonus tersebut 
didapatkan jika terjadi penjualan produk yang dilakukan oleh tiap 
agen HNI. Untuk agen HNI yang telah mempunyai Halal Mart 
minimal Stockis Center maka akan mendapatkan bonus dari 
penjualan produknya sebesar 11% dari nilai mata/poin produk yang 
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terjual.
205
 Untuk agen HNI yang masih AB akan mendapatkan bonus 
berupa bonus prestasi pribadi atas pemakaian produk, atau penjualan 
produk yang dijual kepada konsumen. 
       Dengan demikian, bisnis HNI telah menerapkan pembagian 
bonus sesuai dengan pemakaian produk untuk diri sendiri dan 
prestasi penjualan produk. 
b. Banyaknya down line yang dibina, sehingga ikut menyukseskan 
kinerjanya. 
       Bisnis HNI-HPAI sistem kerjanya adalah 100% niaga/ jual beli. 
Di HNI juga ingin menciptakan pengusaha-pengusaha muslim, 
karena di HNI ketika merekrut mitra diajarkan bagaimana cara untuk 
membangun tim.
206
 Artinya di HNI ketika telah berhasil merekrut 
mitra seorang up line wajib untuk memberikan edukasi kepada mitra 
yang ingin aktif menjalankan bisnis HNI tersebut untuk dapat meraih 
kesuksesan bersama. Karena omset dan pangkat sangat 
mempengaruhi komisi dan bonus.
207
 Meskipun tidak semua agen 
HNI yang memiliki mitra tidak melakukan pembinaan tersebut. 
       Oleh karena itu, bisnis HNI-HPAI telah menerapkan pembinaan 
terhadap mitra yang ingin menjalankan bisnis HNI dengan cara 
membangun tim sebagai kinerja untuk meraih kesuksesannya. 
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B. Analisis Praktik Sistem Komisi Multi Level Marketing PT. HNI-HPAI 
Menurut Fatwa DSN-MUI No. 75/DSN-MUI/VII/2009 
       Fatwa DSN-MUI terdapat beberapa ketentuan terhadap sistem 
pembagian komisi dan bonus, antara lain: 
1. Komisi yang diberikan oleh perusahaan kepada anggota, baik besaran 
maupun bentuknya harus berdasarkan pada prestasi kerja yang nyata 
yang terkait langsung dengan volume atau nilai hasil penjualan barang 
atau produk jasa, dan harus menjadi pendapatan utama mitra usaha dalam 
PLBS/MLM Syariah tersebut. 
       Perusahaan HNI-HPAI memberikan bonus kepada setiap agen yang 
melakukan penjualan. Agen HNI-HPAI akan mendapatkan bonus secara 
langsung sebesar 20% - 30% jika dapat menjual produk kepada 
konsumen (non agen).
208
 Hal ini merupakan imbalan secara langsung atas 
kerja nyata yang telah dilakukan. Misalnya menjual produk Etta Goat 
Milk (Susu Kambing) dengan harga agen Rp. 60.000,- kemudian dijual 
kepada konsumen dengan harga konsumen Rp 80.000,- maka agen 
tersebut memperoleh keuntungan langsung sebesar Rp 20.000,- atau 
setara dengan 25%. Jika Agen HNI-HPAI tersebut telah 
menginvestasikan uangnya sebagai modal untuk membuka Halal Mart 
sebesar 5 juta, akan tetapi mulai bulan februari tahun 2020 menjadi 10 
juta maka pangkat keagenannya akan naik menjadi Stockis Center (SC). 
SC dapat menjual produknya kepada sesama agen dengan harga yang 
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sama atau harga agen. Keuntungan dari SC tersebut adalah 11% dari total 
poin penjualan produk yang dijual kepada agen HNI-HPAI yang lain. 
Misalnya dalam 1 bulan dapat menjual sebesar 1.000 poin produk, maka 
11% × 5.000 poin × 1.000 (konversi nilai 1 poin adalah senilai dengan 
1.000) = Rp 550.000,-. Hal inilah yang disebut dengan bonus penjualan 
secara tidak langsung (Bonus Agenstok). 
2. Bonus yang diberikan oleh perusahaan kepada anggota (mitra usaha) 
harus jelas jumlahnya ketika dilakukan transaksi (akad) sesuai dengan 
target penjualan barang atau produk jasa yang ditetapkan oleh 
perusahaan. 
       Dalam merekrut mitra HNI-HPAI dengan cara getok tular, sharing-
sharing baik secara langsung maupun melalui media sosial.
209
 Getok tular 
dalam merekrut mitra tersebut tidak harus sharing-sharing tentang 
bisnisnya melainkan bisa juga dengan memberi solusi apa yang sedang 
calon mitra butuhkan. Misal, calon mitra memiliki masalah kesehatan 
punya sakit maag dan sering kambuh. Maka agen HNI-HPAI akan 
memberikan solusi bagaimana agar sakit maag tersebut tidak kambuh 
lagi, seorang agen HNI-HPAI dapat meresepkan herba yang harus 
dikonsumsi. Seorang agen dapat meresepkan herba karena dalam bisnis 
HNI-HPAI terdapat keilmuan Thibbunnabawi (Kedokteran Islam). 
Dalam hal ini terdapat prinsip tolong menolong, sesuai dengan firman 
Allah Swt dalam Q.S. Al-Maidah ayat 2: 
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 َع َت َلاَو ىَوْق َّ تْلاَو ِِّبْلا ىَلَع اْو ُنَواَع َتَو ِناَوْدُعْلاَو ِْثِْلإا ىَلَع اْو ُنَوا...5  
Artinya : Tolong menolonglah atas kebaikan dan taqwa dan jangan 
tolong menolong atas dosa dan permusuhan... 
 
       Transparansi dalam pembagian komisi dan bonus, perusahaan telah 
menyediakan buku panduan sukses yang berisi tentang profil 
perusahaan, cara pembagian bonus, dan peraturan-peraturan yang telah 
ditetapkan oleh perusahaan. Hal ini bisa dijadikan untuk menambah 
pengetahun tentang HNI-HPAI. Selain itu pembagian bonus dapat dicek 
melalui AVO yang dimiliki oleh setiap agen.  
3. Tidak boleh ada komisi atau bonus secara pasif yang diperoleh secara 
regular tanpa melakukan pembinaan atau penjualan barang atau jasa. 
       Pendapatan bonus atau komisi dalam bisnis HNI-HPAI diperoleh 
berdasarkan prestasi kerja dan penjualan produk yang telah dilakukan. 
Dimana upline bertugas untuk membina para mitra-mitranya untuk 
berbisnis di HNI-HPAI adalah salah satu kinerja yang telah dilakukan 
oleh upline. Dimana kerjanya upline tersebut dibuktikan dengan adanya 
Target Pribadi (TP) disetiap mitra-mitra dan tingkat kepangkatan yang 
dimiliki. Namun, upline tidak mendapatkan bonus sama sekali jika 
tidak ada Target Pribadi (TP), meskipun terdapat poin dari mitra-mitra 
yang aktif. Yang artinya upline tersebut tidak aktif atau tidak bekerja 
sesuai dengan amanah, karena upline tidak membina mitra-mitranya.
210
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       Hal ini yang sering dikhawatirkan, karena sangat rentan terjadi 
kecurangan dalam pembagian bonus. Meskipun  perusahaan HNI-HPAI 
telah memberi peraturan persyaratan disetiap bonus yang akan 
didapatkan oleh setiap agen HNI-HPAI. Namun masih ada pihak yang 
tetap mengambil hak bonus pembinaan atau kepemimpinan yang bukan 
atas dasar kerja nyata yang telah dilakukan, padahal ia sebagai pihak 
yang diberikan amanah dari perusahaan untuk mengembangkan 
downline. 
       Perusahaan HNI-HPAI telah memberikan peraturan tentang hak 
dan kewajiban agen, untuk melindungi para agen dan agar tidak terjadi 
ketidakadilan dalam pembagian komisi dan bonus. Perusahaan juga 
membuat peraturan tentang sanksi jika terdapat pelanggaran yang 
dilakukan oleh agen HNI-HPAI, yang berisi sebagai berikut:
211
 
1) Pemberian Sanksi dilakukan setelah KODE melakukan proses 
investigasi, permintaan keterangan dan penjelasan dari para pihak 
dan saksi, dan terbukti secara sah dan meyakinkan adanya 
pelanggaran Peraturan Keagenan. 
2) Sanksi diberikan sesuai berat dan nilai dampak dari pelanggaran, 
yaitu: 
a) Teguran Lisan yang tercatat dalam adminsitrasi KODE, dapat  
disertai dengan sanksi disiplin dari KODE. 
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b) Surat Peringatan ke-1 (SP-1) dan dapat disertai dengan sanksi 
disiplin dari KODE. 
c) Surat Peringatan ke-2 (SP-2) dan dapat disertai dengan sanksi 
disiplin dari KODE. 
d) Surat Pencabutan Keagenan HNI-HPAI. 
e) Teguran Lisan, SP-1, dan SP-2 bukanlah tahapan sanksi, 
sehingga KODE berhak jika dianggap perlu karena beratnya 
pelanggaran untuk langsung memberikan sanksi yang dianggap 
sebagai pelanggaran berat. 
3) KODE dapat mengeluarkan teguran lisan atau Surat Peringatan 
untuk pelanggaran ringan. 
4) Dalam hal KODE mengeluarkan Surat Peringatan untuk Agen yang  
melanggar, maka perlu diketahui oleh Perusahaan, Dewan Syariah 
dan BPH CELLS HNI-HPAI. 
5) Setiap Agen atau Agen Stok yang melanggar Peraturan Keagenan 
yang berlaku akan dikenakan sanksi berupa:
212
 
a) Tidak mendapatkan bonus; 
b) Perusahaan berhak mencabut status penghargaan yang telah 
atau akan diberikan; 
c) Perusahaan berhak mencabut keagenannya setiap saat tanpa  
pemberitahuan terlebih dahulu; dan 
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d) Setiap Agen yang keanggotaannya telah dicabut, diberlakukan 
ketentuan tidak akan mendapatkan kompensasi dalam bentuk 
apapun. 
      Oleh karena itu, jika terdapat agen yang merasa dirugikan, diz}alimi, 
ataupun tidak rela, tidak ridha terhadap pembagian bonus dan komisi 
ataupun yang lain serta terdapat agen yang melakukan pelanggaran 
terhadap peraturan yang dibuat perusahaan HNI-HPAI maka dapat 
dilaporkan dan diadukan kepada perusahaan. 
4. Pemberian komisi atau bonus oleh perusahaan kepada anggota (mitra 
usaha) tidak menimbulkan „ighra (memberikan iming-iming atau janji-
janji manis yang berlebihan). 
       Perusahaan HNI-HPAI memberikan komisi dan bonus kepada 
setiap agen berdasarkan prestasi kerja nyata dan penjualan produk. Jika 
terdapat agen yang memiliki prestasi yang bagus maka perusahaan akan 
memberikan komisi. HNI-HPAI juga memberikan banyak promo-
promo seperti umroh gratis, tour ke Luar Negeri, kendaraan mobil, dan 
rumah serta terdapat pelatihan agenstok gartis yang diberikan kepada 
agen yang berprestasi dalam penjualan produk.
213
 Hal ini tentunya 
dapat membuat para agen tertarik yang luar biasa. Igra‟ adalah daya 
tarik luar biasa yang menyebabkan orang lalai terhadap kewajibannya 
demi melakukan hal-hal atau transaksi dalam rangka memperoleh 
bonus atau komisi yang dijanjikan. 
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       Dalam perekrutan mitra HNI-HPAI tidak ada paksaan, dan tidak 
ada paksaan untuk harus bertransaksi apapun serta tidak ada paksaan  
untuk melakukan penjualan.
214
 Adanya bonus dan promo-promo dari 
perusahaan adalah bertujuan untuk menggairahkan pasar, menstimulasi 
kinerja prestasi para agen HNI-HPAI, yang sifatnya terbatas waktu dan 
ditetapkan resmi oleh perusahaan. Hal ini tidak hanya iming-iming 
yang membuat orang lalai dalam menjalankan kewajibannya, akan 
tetapi untuk menambah semangat kerja para agen untuk terus 
berprestasi. Hal ini dibuktikan dengan adanya pertemuan pelatihan-
pelatihan rutin yang diadakan oleh perusahaan yang salah satunya diisi 
dengan bagaimana melakukan cara kerja yang benar dalam bisnis HNI-
HPAI mulai dari perekrutan mitra hingga pembinaan mitra. 
5. Tidak ada eksploitasi atau ketidakadilan dalam pembagian bonus antara 
anggota pertama dan anggota yang berikutnya. 
       Bahwa dalam bisnis HNI-HPAI sistem pembagian bonus 
berdasarkan prestasi atas kerja nyata yang dilakukan dalam pembinaan 
mitra baru. Bukan berdasarkan atas perekrutan mitranya. Selain 
berdasarkan prestasi pembinaan mitra baru juga berdasarkan atas 
penjualan produk yang dilakukan. 
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BAB V 
KESIMPULAN 
 
A. Kesimpulan 
1. Praktik sistem komisi pada perusahaan HNI-HPAI Halal Mart Sragen 
menurut Fiqh Muamalah: 
a. Menurut ketentuan Ujrah 
       Bisnis HNI-HPAI dalam perekrutan agen belum sesuai dengan 
ketentuan sighat dalam rukun ujrah karena dalam ijab qabul 
perekrutan agen tidak dijelaskan besaran upah yang akan diterima. 
Selain itu praktik sistem komisi yang diberikan kepda para agen 
telah sesuai dengan syarat ujrah terkait dengan bentuk komisi dan 
jumlah atau kuantitas yang diberikan kepada para agen. 
b. Menurut ju‟alah 
       Bisnis HNI-HPAI telah memenuhi rukun dan syarat ju‟alah 
mulai dari orang yang terlibat dalam ju‟alah telah baligh, dan berakal 
yang ditandai dalam bisnis HNI dengan perekrutan mitra 
menggunakan KTP. Pekerjaan yang dilakukan adalah mubah, karena 
di HNI adalah murni sebuah pekerjaan jual beli dan makelar 
(samsarah) ketika melakukan perekrutan mitra. Upah yang diberikan 
jelas ukurannya, pembagian komisi dan bonusnya jelas dapat dilihat 
dalam support system bisnis HNI pada buku panduan sukses. Upah 
dalam ju‟alah harus suci dan dapat diserahkan, upah dalam bisnis 
HNI berupa uang rupiah. Pekerja menyarahkan hasil kerjanya
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kepada yang menyuruhnya, dalam bisnis HNI setiap bulan terdapat 
laporan agenstok untuk menghitung komisi dan bonus yang akan 
diberikan kepada setiap agen HNI.berupa uang rupiah. Pekerja 
menyarahkan hasil kerjanya kepada yang menyuruhnya, dalam 
bisnis HNI setiap bulan terdapat laporan agenstok untuk menghitung 
komisi dan bonus yang akan diberikan kepada setiap agen HNI. 
c. Menurut kaidah fiqh muamalah 
       HNI-HPAI telah sesuai dengan kaidah fiqh muamalah, bahwa 
tidak ada upah yang didapatkan kecuali dengan pekerjaan, 
pemberian upah berdasarkan keadilan. Karena komisi dan bonus 
dalam bisnis HNI-HPAI diberikan berdasarkan prestasi kerjanya 
bukan sudah lama atau tidaknya bergabung di HNI. 
d. Menurut MLM Syariah 
      HNI-HPAI telah menerapkan kriteria MLM Syariah dalam 
memberikan insentif, yaitu berdasarkan prestasi penjualan produk, 
dimana HNI memberikan bonus kepada agennya atas kinerja dalam 
penjualan produk. Selain itu, banyaknya down line yang dibina, 
dalam bisnis HNI-HPAI diajarkan setiap agen untuk melakukan 
pembinaan tehadap mitra-mitranya untuk mengembangkan jaringan, 
karena omset dan pangkat sangat mempengaruhi bonus yang akan 
didapatkan. 
2. Praktik sistem komisi pada perusahaan HNI-HPAI Halal Mart Sragen 
sudah cukup baik dalam praktiknya menurut Fatwa DSN-MUI. Hanya 
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saja masih perlu dalam perbaikan dalam perlindungan downline atas 
upline yang tidak amanah dalam memenuhi tugas sebagai pemimpin dan 
juga pembina bagi para mitra (downline). Jadi komisi yang didapatkan 
oleh agen benar-benar halal dan thoyyib dengan memenuhi hak-hak 
downline dan melaksanakan kewajibannya sebagai mentor (upline). 
B. Saran 
      Berdasarkan penelitian yang penulis teliti memang banyak perusahaan-
perusahaan yang menggunakan sistem MLM. Oleh karena itu, untuk 
menghindari sesuatu yang melanggar syariat Islam maka: 
1. Hendaknya masyarakat lebih berhati-hati dalam memilih bisnis MLM 
agar tidak melanggar syariat Islam sehingga tidak menjadi korban dari 
praktik money game, praktik transaksi yang illegal, transaksi jual beli 
yang diharamkan, mengandung unsur gharar, maysir, riba, dharar, 
dzulm, dan maksiat. Sehingga dapat menjauhkan diri dari Sang Maha 
Pencipta. 
2. Fatwa DSN-MUI adalah peraturan di Indonesia yang mengeluarkan 
peraturan-peraturan tentang ekonomi syariah atau muamalah. Oleh 
karena itu, pemerintah perlu ketegasan dalam mengawasi perbuatan 
muamalah yang dilakukan oleh semua warga masyarakat Indonesia, agar 
tidak terjadi penyimpangan terhadap syariat Islam yang dapat 
menyebabkan kedzoliman terhadap sesama warga masyarakat khususnya 
di Indonesia. 
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Lampiran 1. 
Jadwal Penelitian 
No 
Bulan Oktober November Desember Januari Februari 
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1 
Penyusunan 
Proposal 
x x x x                 
2 Konsultasi     x x x x x x x x x x x x x x x x 
3 
Revisi 
Proposal 
     x x              
4 
Pengumpul
an Data 
       x x x x x x        
5 
Analisis 
Data 
         x x x x x       
6 
Penulisan 
Akhir 
Naskah 
Skripsi 
              x x     
7 
Pendaftaran 
Mnaqasyah 
                x    
8 
Munaqasya
h 
                 x   
9 
Revisi 
Skripsi 
                  x X 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
Lampiran II. Wawancara 
1. Apa itu HNI-HPAI? 
2. Apa keunggulan HNI-HPAI? 
3. Bagaimana cara merekrut agen baru atau mitra HNI-HPAI? 
4. Bagaimana cara mendaftar untuk menjadi agen atau member HNI-HPAI? 
5. Apa yang didapatkan saat pertama kali menjadi member HNI-HPAI? 
6. Apakah merekrut agen baru atau mitra HNI-HPAI mendapatkan bonus? 
7. Apa yang harus dilakukan setelah menjadi agen atau member HNI-HPAI? 
8. Apakah ada pelatihan untuk agen baru mitra HNI-HPAI? 
9. Bagaimana sistem kerja HNI-HPAI? 
10. Apa saja tingkatan atau level di HNI-HPAI? 
11. Bagaimana cara menaikkan level atau pangkat? 
12. Ada berapa macam komisi dan bonus dalam bisnis HNI-HPAI? 
13. Bagaimana sistem pembagian komisi dan bonus di HNI-HPAI? 
14. Apakah mendapatkan bonus jika hanya menjadi pemakai produknya saja? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
Wawancara pertama, wawancara langsung dengan leader HNI-HPAI sekaligus 
owner Bussiness Center Sragen 
Nama  : Andri Widiastuti 
Tanggal : 01 Januari 2020 
Alamat : Bener, Ngrampal, Sragen 
 
Pewawancara : Assalamu‟alaikum bu, boleh minta waktunya untuk ngobrol 
tentang HNI? 
Andri    : Wa‟alaikumussalam Wr. Wb. Ya mbak boleh, silakan. 
Pewawancara   : HNI itu apa bu? 
Andri : HNI adalah perusahaan muslim Indonesia yang memproduksi 
produk halal kebutuhan harian, yang memiliki visi misi 
mengangkat dan membesarkan UMKM Indonesia. Keunggulan 
HNI adalah produk muslim, halal thoyyib, murah ngga murahan, 
hampir semua keunggulan ada di HNI, dari produknya jelas 
produknya, jelas manfaatnya. Bisnisnya sangat mudah ditiru, 
modal sangat kecil, bisnis masa kini yang sedang-sedang banyak 
dicari orang, mau online maupun offline bisa, bisnis penghasilan 
besar tapi tanpa modal besar. 
Pewawancara   : Apa saja level atau pangkat di HNI? 
Andri : Pertama anggota biasa itu yang baru daftar pembagian 
keuntungannya 10%, lalu Manager 20%, Senior Manager 23% 
syaratnya memiliki 3 mitra dengan pangkat Manager, Executive 
Manager 26% dengan syarat memiliki 6 mitra dengan pangkat 
Manager, Director 29% dengan syarat memiliki mitra 2 dengan 
pangkat Senior Manager dan 4 mitra dengan pangkat Manager, 
Senior Director 32% dengan syarat memiliki mitra 4 dengan 
pangkat Senior Manager dan 2 mitra dengan pangkat Manager, 
Executive Director 35% dengan syarat memiliki mitra 6 dengan 
pangkat Senior Manager. Kenapa ada kepangkatan karena untuk 
membedakan orang yang bener-bener kerja, harus ada beda 
  
 
dengan orang yang baru masuk dengan orang yang sudah bekerja. 
Bisa saja orang yang baru masuk bisa duluan ke level ED ketika 
dia mau kerja. Jadi yang membedakannya kerjanya bukan lama 
atau sebentarnya di HNI, ketika dia kerja maka dia akan naik 
pangkat sesuai dengan ketentuan tertentu. 
Pewawancara : Apakah ada kenaikan pangkat secara passive? 
Andri : Kalau ada tupo (TP), tidak ada kenaikan pangkat kalau dia (up 
line) tidak aktif. Tupo itu bentuk dari aktif dia (up line) belanja. 
Walaupun punya mitra aktif dengan 3 Manager tapi dia tidak 
aktif, maka tidak ada kenaikan pangkat. Keaktifan itukan berarti 
dia kerja. Kalau tidak kerja ya tidak naik pangkat. 
Pewawancara : Bagaimana pembagian bonus antara mitra dengan mentor ynag 
tidak aktif? 
Andri : pembagian keuntungan ke mentornya (up line) dari perusahaan 
memang berdasarkan pangkat-pangkat. Jika pangkatnya sudah 
SM kan punya mitra 3 M, maka dia (up line) dibaginya ada bonus 
generasi pangkat, prestasi peringkat. Contoh SM ketika punya 
mitra yang tupo 100 poin maka akan mendapatkan 6% dari 100%. 
Bukan dari poin mitranya itu diambil tetapi dari perusahaan 
langsung untuk generasi 1 itu 6%, generasi 2: 4%, generasi 3: 3% 
seperti itu. Kalau untuk LED, LGED, LDED, LCED itu 
mendapatkan 10 jalur ke bawah. Tapi kalau M dan SM 3 
kedalaman dapat dari perusahaan. 
Pewawancara : LED itu apa? 
Andri : LED itu apabila punya minimal bonus dalam 2 bulan 14 juta, 
minimal omset jaringan 36 ribu, dengan punya 4 jalur kokoh 
minimal omset jaringan 9 ribu. 
Pewawancara : Pangkat GED, DED, CED itu apa? 
Andri : GED punya 2 ED, DED punya 4 ED, CED punya 6 ED. Tetapi 
GED, DED, CED itu tidak semuanya ada L nya, meskipun punya 
2 ED tapi itu bukan LGED tapi GED kalau belum punya bonus 14 
  
 
juta dalam 2 bulan. Seorang yang punya pangkat GED, DED, 
CED itu punya bonus tersendiri tapi harus memenuhi ketentuan, 
misalnya 3 jalur kokoh masing-masing 9 ribu. 
Pewawancara : Apakah ada pangkat yang tinggi lagi di HNI? 
Andri : Ada, yaitu sapphire, emerald, platinum. Sapphire punya 7 ED 
omset 18 juta per ED. Emerald punya 10 ED. Platinum adalah 
tertinggi punya 18 ED. 
Pewawancara : Sudah mendapatkan bonus apasaja di HNI? 
Andri : Alhamdulillah sudah pernah mendapatkan bonus di HNI, kecuali 
bonus Sapphire, Emerald, dan Platinum. Karena memang belum 
Sapphire, tapi in syaa Allah bulan ini Sapphire. Dari bonus 
prestasi pribadi, prestasi grup, generasi pangkat, gold-diamond-
crown, royalti stabilitas belanja, kemajuan jaringan, LED, 
komitmen tahunan. Saya juga sudah pernah mendapatkan promo 
wisata ke Eropa secara gratis. Tahun 2019 kemarin di Andalusia, 
Spanyol, Maroko dan tahun 2018 ke Turki untuk menambah 
wawasan sejarah masa kejayaan Islam pada zaman dahulu. 
Pewawancara : Apakah ada pembinaan mitra? 
Andri : Ada, yang pasti ada pembinaan khusus leader, untuk anggota 
baru, pembinaan untuk IT misalnya untuk buka AVO, manfaat 
AVO, pembukaan HNI id, pembinaan agenstok, ada KHTnya 
untuk keilmuan, diKHT ada pembinaannya untuk pengajarnya. 
Ada home sharing product talk. 
Pewawancara : Apakah bu Andri sering mengadakan pembinaan terhadap 
mitra? 
Andri : Saya setiap hari ada pembinaan mitra, setiap hari pasti ada mitra 
datang ke rumah saya, entah ada yang konsultasi bisnisnya 
ataupun konsultasi kesehatan. 
Pewawancara : Bagaimana cara merekrut mitra? 
Andri : Di HNI ini kan komplit, kalau saya tergantung orangnya. Kalau 
ada orang kaya tidak mungkin saya mengajak ke dalam bisnisnya, 
  
 
lalu saya masukkan halal dan thoyyib, jadi ada life style hijrah 
produk. Jika ada orang yang butuh penghasilan, HNI ada 
bisnisnya, bisa untuk mendapatkan penghasilan. Keilmuwan 
untuk orang yang butuh ilmu. Tinggal menyesuaikan kira-kira 
orang itu mau mencari apa. Untuk orang sehat, orang sakit, 
pekerjaan, di HNI ada komplit. 
Pewawancara : Terimakasih bu, atas waktunya. 
Andri : iya, sama-sama mbak. 
 
Wawancara kedua, wawancara langsung dengan mitra bisnis HNI-HPAI, owner 
Halal Mart Sragen, Mahasiswa UTY. 
Nama  : Agus Yulianto 
Tanggal : 01 Januari 2020 
Alamat : Made, Ngrampal, Sragen 
 
Pewawancara : Assalamu‟alaikum mas, boleh minta waktunya untuk ngobrol 
tentang HNI? 
Agus : Wa‟alaikumussalam Wr. Wb. Ya mbak boleh, silakan. 
Pewawancara : HNI itu apa mas? 
Agus : HNI adalah suatu wadah untuk pengusaha-pengusaha muslim 
untuk memasarkan dan mendakwahkan produk-produknya. 
Karena HNI itu sendiri ibarat perusahaan yang mana ada anak 
perusahaan yang bekerja sama terutama menyediakan produk-
produk muslim. 
Pewawancara : Bagaimana cara merekrut mitra? 
Agus : Memberi jalan keluar atau memberi solusi bagi orang yang 
punya masalah. Misal ada anak pondok yang punya masalah 
untuk  mencari produk muslim, produk yang dibutuhkan sehari-
hari seperti pasta gigi, sabun, dan obat-obatan yang Islam berbasis 
sunnah. Maka saya memberikan solusi akhirnya gabung di HNI. 
Pewawancara : Yang harus dilakukan setelah berhasil merekrut mitra? 
  
 
Agus : Memberikan edukasi kepada mitra, dan ditanya mau sukses, 
mau ambil peluang bisnisnya atau mau jadi pemakai atau 
keduanya. Karena ada tipe mitra yang hanya ingin mendapatkan 
harga diskonnya saja, atau pingin sukses, ada juga yang 
bergabung karena ada ilmu kesehatannya. Alhamdulillah di HNI 
sendiri ada ilmu kesehatannya dan juga ada bisnisnya dan tidak 
dituntut untuk jualan juga. 
Pewawancara : Bagaimana cara mengedukasi mitra? 
Agus : Ketika mitra ingin sukses dan ilmu kesehatannya, maka perlu 
diedukasi tentang HNI. Setelah itu jika ingin ilmu kesehatannya 
maka diajak untuk masuk di kelas KHT, dan diharapkan para 
mitra lebih mudah untuk berdakwah mendakwahkan produk-
produk muslim, misalnya zaitun, susu kambing, madu, dan lain-
lain. Setelah itu baru edukasi tentang bisnisnya. 
Pewawancara : Bagaimana sistem kerja di HNI? 
Agus : 100% dari niaga/ jual beli. Di HNI juga ingin menciptakan 
pengusaha-pengusaha muslim. Karena di HNI ketika merekrut 
mitra diajarkan bagaimana cara untuk membangun tim. 
Pewawancara : Ada level apa saja dan bagaimana sistem pembagian bonusnya? 
Agus : Agen biasa ketika orang jadi customer maka jadi agen biasa dan 
ketika penngen buka halal mart dan loyal maka dapat naik jadi 
Manager yang bonusnya lebih besar. Adalagi Senior Manager, 
Executive Manager, Director, Senior Director, dan Executive 
Director. Ketika sudah di Executive Director sudah loyal, dan 
bisa membina tim yang tangguh dan melahirkan leader-leader 
baru maka perusahaan akan menilai berdasarkan omset grupnya, 
omset pembinaannya, dan omset penjualannya, maka yang ED 
bisa menjadi LED. 
Pewawancara : Bagaimana cara untuk naik pangkat atau level? 
  
 
Agus : Pertama pakai produk, karena konsepnya adalah hijrah produk. 
Ketika sudah pakai dan ingin naik pangkat AB menjadi Manager 
maka harus bisa berniaga dengan senilai 3000 poin. 
Pewawancara : Bagaimana sistem pembagian bonusnya? 
Agus : Keuntungan HNI dibagi menjadi 3 yaitu: operasional, cash back 
untuk mitranya, dan yang ketiga untuk sponsorship. 
Pewawancara : Bonus apasaja yang ada di HNI? 
Agus : Ada 10 bonus, yaitu Bonus Agenstok, bonus yang diperoleh dari 
penjualan. Terdapat 3 tingkat agenstok yaitu: pertama, Agency 
Center (AC) 16% dengan modal 50 juta (berlaku hingga januari 
2020, mulai februari 2020 modal menjadi 80 juta), ED. Kedua, 
Distributor Center (DC) 13% dengan modal 20 juta (berlaku 
hingga januari 2020, mulai februari 2020 modal menjadi 30 juta), 
M. Ketiga, Stock Center 11% dengan modal 5 juta (berlaku 
hingga januari 2020, mulai februari 2020 modal menjadi 10 juta), 
M. Bonus Prestasi Pribadi, untuk semua agen yang memiliki 
minimal 1 poin. Bonus Prestasi Group, Bonus Generasi Pangkat, 
Bonus Gold-Diamond-Crown, Royalti Stabilitas Belanja yang 
didapat ketika tupo minimal 200 poin, Royalti Kemajuan Jaringan 
dilihat dari index grupnya, Royalti LED, Royalti Komitmen 
Tahunan, Royalti LED Sapphire, LED Emerald, LED Platinum. 
Tapi untuk agen biasa hanya ada beberapa bonus yang 
didapatkan, tidak ada 10. 
Pewawancara : Apakah ada bonus passive di HNI? 
Agus : Tidak ada, karena perusahaan melihat mitra atau mentor (up 
line) itu aktif atau tidak. Aktifnya mentor tersebut dicek dari poin 
pribadi tiap bulannya. Tiap bulan paling tidak 200 poin tapi tidak 
ada paksaan harus 200 poin.  
Pewawancara : apakah ada pembinaan di HNI? 
Agus : Ada, ada KHT yang bergerak dalam sektor kesehatan, konsep 
dasar HNI adalah 1 rumah, 1 dokter, dan 1 pengusaha. Pembinaan 
  
 
mitra yang ingin sukses, namanya home sharing pembinaan, event 
HNI untuk mencetak leader-leader baru, namanya elite camp. 
Event HNI BSC, Boss, dan Hebat. 
Pewawancara : Terimakasih atas waktu yang telah diberikan. 
Agus : iya, sama-sama. 
 
Wawancara ketiga, wawancara melalui WhatsApp dengan mitra bisnis HNI-HPAI 
sekaligus owner Halal Mart Sragen 
Nama  : Diah Dwi Jayanti 
Tanggal : 02 Januari 2020 
Alamat : Masaran, Sragen 
 
Pewawancara : Assalamu‟alaikum us, ini saya Noni, boleh minta waktunya 
sebentar untuk membicarakan tentang HNI? 
Diah    : Wa‟alaikumussalam Wr. Wb. O Ya mbak boleh, silakan. 
Pewawancara : HNI itu apa us? 
Diah : HNI adalah perusahaan farmasi Muslim Indonesia. 
Pewawancara : Bagaimana cara merekrut mitra di HNI dan apa syaratnya? 
Diah : Dengan cara menceritakan manfaat produk. Syaratnya KTP dan 
No. HP. 
Pewawancara : Apa yang didapatkan saat pertama kali mendaftar? 
Diah : AVO (Agent Virtual Office ) 
Pewawancara : Apa keunggulan HNI? 
Diah : Milik Muslim, jelas halalnya, boaya gabung sangat murah, ada 
cashback, kualitas produk sangat bagus. 
Pewawancara : Apa yang dilakukan setelah gabung dan bagaimana sistem kerja 
HNI? 
Diah : Bisa kembangkan bisnis dengan cara mengembangkan jaringan. 
Sistem kerjanya PCA, pakai, cerita manfaat, ajak gabung menjadi 
agen. 
Pewawancara : Apa saja tingkatan atau level HNI? 
  
 
Diah : AB daftar 10 ribu atau 30 ribu, M: 3000 poin, SM: punya 3 M, 
EM: punya 6 M, D: punya 2 SM + 4 M, SD: punya 4 SM + 2 M, 
ED: punya 6 SM. 
Pewawancara : sekarang us diah pangkatnya apa dan sudah mendapatkan bonus 
berapa tiap bulannya? 
Diah : GED mbak, bonusnya kurang lebih 80-90 juta. 
Pewawancara : Sudah pernah mendapatkan promo? 
Diah : Dapat reward ikut pelatihan agenstok gratis. 
Pewawancara : Bagaimana sistem pembagian bonusnya? 
Diah : Dibagi oleh perusahaan secara adil berdasarkan kinerjanya. 
Omset dan pangkat sangat mempengaruhi bonus. 
Pewawancara : Bonus apa saja yang ada di HNI? 
Diah : Bonus berupa rupiah dan masih banyak promo-promo atas 
prestasi di HNI seperti promo tabungan umroh, tour ke beberapa 
negara. 
 
Wawancara keempat, wawancara langsung dengan mitra bisnis HNI-HPAI 
sekaligus owner Halal Mart Sragen 
Nama  : Neni Wijayanti 
Tanggal : 06 Januari 2020 
Alamat : Pungkruk, Sidoharjo, Sragen 
 
Pewawancara : Assalamu‟alaikum bu, boleh minta waktunya untuk ngobrol 
tentang HNI? 
Neni    : Wa‟alaikumussalam Wr. Wb. Ya mbak boleh, silakan. 
Pewawancara : HNI itu apa bu? 
Neni : Halal Network Internasional, awalnya dulu dari HPA dari sisi 
menajemen ketika terjadi perombakan beberapa produk harus 
impor dari Malaysia dan biaya cukainya tinggi dan ternyata di 
lokal ada. Sehingga terbelah jadi 2 dulu HPA dan HPAI. HPA 
dari Malaysia dan HPAI dikelola oleh Indonesia. Setelah HPAI 
  
 
ternyata skalanya lokal, karna ingin menambah jaringan ke luar 
negeri karena sudah terlepas dari HPA maka berubah menjadi 
HNI. Harapannya tidak hanya ada di Indonesia melainkan 
diseluruh mancanegara. Dari sisi produk 80% dari Indonesia dan 
20% masih impor. 
Pewawancara : Bagaimana cara merekrut agennya? 
Neni : Kalau saya pribadi lebih banyak ke gethok tular, sharing dan di 
sosmed 
Pewawancara : Bagaimana cara menjadi agen? 
Neni : Mendaftar ada yang memakai kartu member card dan virtual 
card. Kalau virtual card karena sekarang pakainya android maka 
hanya bayar 10 ribu. Kalau kartu member bayarnya 30 ribu dan 
mendapatkan 2 buku. 
Pewawancara : Apa keunggulan HNI? 
Neni : Produk bahannya familiar, terjangkau dan asalkan sesuai dengan 
dosis dan berketerusan kesembuhan lebih tercapai, bebas dari 
pengawet dan aditif tidak seperti obat kimia. 
Pewawancara : Apa yang didapatkan ketika pertama kali gabung? 
Neni : Kalau mau belajar lebih ke katalog produk sinerginya seperti 
apa, kalau pengen bergerak di bisnisnya mereka berhak 
mendapatkan training agen baru. Kalau hanya sebagai pemakai 
maka mendapatkan harga diskon minimal 17-20%. 
Pewawancara : Bagaimana sistem kerja HNI? 
Neni : Multi Level Marketing Syariah dimana secara badan hukum dan 
secara syariah terdapat Dewan Syariah, Dewan Pembina, dan 
Pengawas obatnya. Dimana akad akadnya yang dipakai tidak 
hanya sekedar MLM pada umunya. Di HNI meskipun jenjangnya 
paling tinggi tetapi tidak bekerja, tidak membimbing atau 
membina mitra-mitranya, maka tidak akan mendapatkan hasil. 
Jadi bonus yang didapatkan dalam Bisnis HNI tergantung pada 
kinerja masing-masing Agen. Seiring dengan kerjanya ya seiring 
  
 
dengan bonus, jadi kalau tidak bekerja ya tidak mendapatkan 
bonus. 
Pewawancara : HNI adalah MLM, bu neni sekarang levelnya apa? 
Neni : Sekarang saya ED, tetapi saya sekarang sudah tidak terlalu pada 
mengikuti kepangkatan karena salah satunya up line sudah tidak 
aktif jadi sudah terputus, tinggal leader yang paling atas tapi 
jaraknya sangat jauh. Karena up line saya tidak aktif kemudian 
saya bergerak sendiri. 
Pewawancara : Bagaimana sistem pembagian bonusnya? 
Neni : Kalau kita belanja minimal 100 ribu poin akan dikirim langsung 
oleh manajemen pusat ke nomer rekening kita sendiri, kalau 
Stokis, DC, dan sebagainya maka ditambah komisi penjualan 
dihitung dari nilai mata/poin penjualan bukan dari nilai 
rupiahnya. 
Pewawancara : Apakah bu Neni sering mengadakan pembinaan terhadap mitra? 
Neni : Kalau saya sekarang sudah jarang kumpul sama teman-teman, 
jadi saya seringnya lewat medsos. 
Pewawancara : Bu Neni sekarang kan sudah tidak begitu aktif di jaringan, lalu 
omset tiap bulannya sekarang berapa? 
Neni : Tiap bulan 20-50 juta, untuk omset penjualan. Kalau omset 
pribadi tidak ada segitu, karena belum bisa lepas dari pekerjaan 
lama, jadi tidak bisa melakukan pembinaan terhadap mitra-mitra 
yang rumahnya jauh-jauh, kalau yang dekat masih bisa. Sampai 
sekarang masih aktif walaupun up line sudah tidak aktif karena 
sudah terlanjur cinta sama produk HNI karena berawal dari 
Thibbunnabawinya, salah satu herba yang memiliki dasar 
Thibbunnabawinya ya cuma HNI saja, kalau yang lainnya ya 
herbal herbal gitu aja. Itu yang menjadikan saya dan suami suka 
dengan HNI dan cocok dengan produknya. 
Pewawancara : Baik, terimakasih atas waktu yang telah diberikan. 
Neni : Ya, sama-sama. 
  
 
Wawancara kelima, wawancara melalui WhatsApp dengan mitra bisnis HNI-
HPAI sekaligus owner Halal Mart Sragen, mahasiswi IAIN Surakarta 
Nama  : Wulan Siti Hajar 
Tanggal : 07 Januari 2020 
Alamat : Masaran, Sragen 
 
Pewawancara : Assalamu‟alaikum, mbak wulan boleh minta waktunya sebentar 
untuk membicarakan tentang HNI? 
Wulan    : Wa‟alaikumussalam Wr. Wb. O Ya dek boleh, silakan. 
Pewawancara : HNI itu apa? 
Wulan : Halal Network Internasional adalah perusahaan yang sudah 
bertaraf internasional dan sudah memberikan solusi untuk umat 
muslim berupa produk-produk halal thoyyib untuk kebutuhan 
sehari-hari mulai dari kita bangun tidur hingga tidur lagi, dari 
kamar mandi, ruang tama, ruang tidur semua ada di HNI. Dan 
HNI sudah berkembang pesat terutama diseluruh pelosok 
Indonesia bahkan ke luar negeri sehingga sudah tidak susah 
mencari produk HNI. Dan ini adalah salah satu dakwah dalam 
bidang ekonomi untuk membangkitkan ekonomi umat Muslim, 
agar umat Muslim kaya dan kaya untuk bermanfaat untuk orang 
lain. 
Pewawancara : Bagaimana mbak wulan merekrut mitra dan apa syaratnya? 
Wulan : Hanya dengan mengajak hijrah produk, setelah diajak pakai lalu 
follow up cocok dengan produknya, lalu diajak gabung. Syaratnya 
hanya menggunakan ktp kode pos no hp, email dan kalau ada 
nomer rekening. Karena ketika belanja ada poin belanjanya dan 
setiap poin belanjanya ada bonusnya, sebagai cashbacknya. HNI 
adalah murni jual beli. Ketika merekrut mitra pun tidak 
mendapatkan apa-apa. 
Pewawancara : Apa kelebihan HNI? 
  
 
Wulan : Produk jelas hala dan thoyyib dibuat oleh umat muslim, kualitas 
sangat bagus, murah, terjangkau, tidak  ada efek samping dan 
over dosis, dan bisnisnya diawasi dewan syariah jadi MLM 
syariah aman untuk umat muslim. 
Pewawancara : Setelah menjadi agen apa yang harus dilakukan dan bagaimana 
sistem kerjanya? 
Wulan : Pakai, Cerita minimal 5 kali paling optimal 20 kali, Ajak. 
Pewawancara : Apa saja tingkatan di HNI dan bagaimana cara meraihnya? 
Wulan : AB dan memiliki mitra minimal 3 dan memiliki poin grup 3000 
poin maka akan naik jadi Manager. Sistemnya disini untuk 
mendapatkan 3000 poin grup adalah dengan membina mitra-mitra 
kita, untuk bercerita sebanyak-banyaknya untuk mengajak hijrah 
produk. Jadi bukan hanya mengajak tapi juga membimbing jika 
ingin sukses. 
Pewawancara : Komisi dan bonus apa saja yang ada di HNI? 
Wulan : Ada beberapa bonus, ada bonus poin pribadi, kalau punya grup 
dapat bonus poin grup, royalty stabilitas belanja, bonus agenstok, 
RKJ. 
Pewawancara : Bagaimana cara pembagian bonus dan komisinya? 
Wulan : Pembagian bonus sesuai kerja, ketika banyak syiar, berdakwah, 
banyak HS kepada banyak orang dan mangajak hijrah produk 
orang in syaa Allah bonusnya sesuai dengan apa yang kita 
kerjakan. 
Pewawancara : Terimakasih atas waktunya mbk. 
Wulan : Sama-sama. 
 
 
 
 
 
 
  
 
Lampiran 3. 
Fatwa DSN-MUI No. 75/VII/2009 tentang Penjualan Langsung Berjenjang 
Syariah (PLBS) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
Lampiran 4. 
Sertifikat DSN-MUI 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
Lampiran 5. 
Dokumentasi Wawancara 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
        Dokumentasi Wawancara dengan 
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  Dokumentasi Wawancara dengan 
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Wawancara melalui Whatsapp dengan Ibu Diah Dwi Jayanti 
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